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RESUMEN

El presente informe final referente al analisis de mercado para la aceptacion de un
centro de entrenamiento y relajacion en la ciudad de Arequipa, cuya informacion
se obtuvo mediante la realizacion de una encuesta a una muestra de 382
personas, habitantes del distrito de José Luis Bustamante y Rivero y el andlisis a
los principales gimnasios, refiere que la mayoria de las personas en la actualidad
tienen aun necesidades insatisfechas, ya que por la agitada vida que llevan dan
pie a que en muchos casos sufran de la nueva enfermedad del siglo XXI conocida
como el stress que va acompafiada del sedentarismo y la mala alimentacion,
provocando el resquebrajo de su salud; esto debido a la falta de tiempo, la
aparicion de restaurantes de comida rapida, falta de costumbre, entre otros
aspectos. Cabe resaltar que en el distrito mencionado los gimnasios existentes
brindan un servicio basico y deficiente, debido a que existe un entrenador para
cada disciplina el mismo que se encarga de brindar informacion nutricional general
y vaga, por lo que en muchos casos los asistentes no consiguen los resultados
esperados. Es por ello que se investigd, si un centro que brinde servicios
complementarios como un entrenamiento personalizado, orientacion nutricional
especializada y la realizacion de actividades de relajacién, que busque mejorar el

estilo y calidad de vida de los habitantes del distrito seria aceptado.
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ABSTRACT

This final report for the market analysis for the acceptation of a training center and
relaxation in Arequipa, whose information was obtained by conducting a survey of
a sample of 382 people, inhabitants of the district of José Luis Bustamante y
Rivero and analysis to major gyms, states that most people today still have unmet
needs as the hectic life they give rise to suffering in many cases of the new
disease known as the xxi century stress that is accompanied by physical inactivity
and poor diet, causing cracked their health; this due to lack of time, the emergence
of fast food, lack of practice, among others. Significantly, in that district existing
gyms provide a basic and poor service, because there is a coach for each
discipline that it is responsible for providing general and vague nutritional
information, which in many cases do not get the attendees expected results. That
is why we investigated whether a facility providing services such as customized
training, specialized nutrition counseling and performing relaxation activities, which
seeks to improve the style and quality of life of the inhabitants of the district would

be accepted.
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INTRODUCCION

El presente andlisis de mercado ha sido realizado para determinar si un centro de
entrenamiento y relajacibn para mente y cuerpo que brinde servicios
complementarios como son: entrenamiento personalizado, orientacion nutricional
especializa y practica de actividades de relajacion, serd aceptado en el distrito de
José Luis Bustamante y Rivero de la ciudad de Arequipa, para lo cual hemos visto
necesaria la recopilacion de informacion que nos sera util, la misma que se

describe en tres capitulos brevemente a continuacion:
CAPITULO |

En este capitulo presentaremos el planteamiento tedrico, el cual engloba aspectos
importantes que desarrollaremos como: el planteamiento, descripcion y
justificacion del problema, estableceremos variables; objetivos e interrogantes y
formaremos la hipoétesis. A partir de los cuales empezaremos con el analisis.
También consideraremos conceptos necesarios y analizaremos el mercado para

tener una mejor percepcion de la investigacion que realizaremos.
CAPITULO Il

Aqui plantearemos las técnicas e instrumentos que seran utlizadas para la
recoleccion de datos y los recursos que serdn necesarios para el andlisis de

mercado.
CAPITULO Il

En este capitulo se encuentran los resultados de la investigacion tras la encuesta
realizada, los mismos que nos permitirAn conocer si la idea de negocio sera
aceptada o no en el sector que se determind analizar; y conjuntamente con la
informacion obtenida en todo el trabajo de investigacibn nos permitird generar

conclusiones y sugerir recomendaciones.
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CAPITULO |

1. PLANTEAMIENTO TEORICO

1.1. Problema

“ANALISIS DE MERCADO PARA LA CREACION DE UN CENTRO DE
ENTRENAMIENTO Y RELAJACION PARA MENTE Y CUERPO EN EL DISTRITO
DE JOSE LUIS BUSTAMANTE Y RIVERO DE LA CIUDAD DE AREQUIPA PARA

EL ANO 2014”

1.2. Descripcion

La gran problemética que se encuentra en el distrito de José Luis Bustamante y
Rivero de la ciudad de Arequipa es que no existe un gimnasio que brinde un
servicio completo, es decir, no cuentan con personal especializado en nutricion y
en su mayoria el numero de instructores es inadecuado para que orienten,

supervisen y evallen el entrenamiento de los clientes.

Los gimnasios presentes en este sector de la ciudad, brindan servicios basicos, es
decir, entrenamiento de fisicoculturismo, maquinas, danza, spinning, aerdbicos,
entre otros, dejando de lado otros aspectos importantes como son: evaluar al
cliente para darle una adecuada orientacion nutricional que complemente el
entrenamiento fisico, el servicio personalizado (personal training) y actividades
para la relajacion como el yoga, Pilates, entre otras que van a dar solucion al
stress, enfermedad que padecen muchas personas debido a la agitada vida que
llevan. Es por esto que las personas buscan un gimnasio fuera del sector el cual

les brinde las garantias necesarias para lograr sus objetivos propuestos.
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Como respuesta a esta problematica hemos visto necesaria la creacion de un
centro de entrenamiento que fortalezca la salud y ofrezca variedad de disciplinas
fisicas, actividades de relajacion, trato personalizado y orientacion nutricional, que
esté enfocado a las personas de este sector de la ciudad a un precio accesible, de
este modo se integraria a mas personas al desarrollo de actividades fisicas que

contribuiran a tener un mejor estilo de vida.
1.3. Campo, - Area, - Linea

%+ Campo: Ciencias Sociales

% Area: Administracion

®,

% Linea: Investigacion de Mercado

1.4. Tipo de problema
% Por su nivel: Descriptiva — Explicativa

% Por su fuente: Empirica o de campo (primaria) y Bibliografica o documental

(secundaria)

1.5. Variables

1.5.1. Variable Dependiente

e Aceptacion de un centro de entrenamiento y relajacion

1.5.2. Variable independiente
e Analisis de mercado de los gimnasios en el distrito de José Luis

Bustamante y Rivero
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1.6.

Operacionalizacion de Variables

Cuadro 1: Operacionalizacion de Variables

VARIABLES DIMENSION 1 DIMENSION 2 INDICADORES INDICE TECNICA O INSTRUMENTO | ITEM
Nro de personas encuestadas/ Nro de
Femeninno mujeres
Genero
Nro de personas encuestadas/ Nro de
Masculino varones 1
Nro de personas encuestadas/ Rangos de
Edad Rango de edad edad 2
Nro de personas encuestadas/ Nro de
Asistencia Indice de asistencia asistentes 3
' y h ) . y . Nro de inasistentes/ Factor de inasistencia
Razon de inasistencia Indice de inasistencia 4
@
Andlisis de la demanda : ’ : . . i X Nro de asistentes/ Frecuencia de asistencia &"
Frecuencia de asistencia Indice de frecuencia de asistencia QS\O 5
VARIABLE Motivo de asistencia Indice de motivo de asistencia Nro de asistentes/ Factor de asistencia 6
INDEPENDIENTE: Actividad que realiza Actividades ofrecidas por los gimnasios Nro de asistentes/ Actividades ofrecidas 7
. y Horario de asistencia < ; Nro de asistentes/ Horario de asistencia 8
Anélisis de mercado de e L ronc Indice de tiempo v R T G acietend 5
N . n r m n
los gimnasios en el F|empo 'e anse cia —— - odeasTs entes Fle po Ae:ms encia >
distrito de José Luis recuencia de pago ndice de pago ro de as!stentes/ recuenuAa e pago
Bustamante y Rivero Nro de asistentes / Nro de asistentes
Satisfaccion con el servicio Grado de Satisfaccion satisfechos 14
Nro de personas encuestradas/ Nro de
personas que realizan actividades de
Relajacion Personas que practican actividades de relajacion|relajacion 16, 18
Numero de competidores Indice de competidores Competidores que existen en el distrito
Competidores que existen en el distrito/ &
O
Promociones Promociones ofrecidas por los competidores Competidores que ofrecen promociones ‘Pcf”
Servicios ofrecidos Indice de servicios Servicios ofrecidos por los competidores =4
Andlisis de la oferta Nro de asistentes / Preferencia del
Gimnasio al que asiste imnasio 10
Razon de preferencia Grado de Satisfaccion Nro de asistentes / Factor de preferencia 11
Nro de principales competidores /
Servicios complementarios Servicios complementarios ofrecidos 13
>
Nro de encuestados/ nro de personas que \)ef}
VARIABLE Evaluacion medica aceptan una evaluacion medica <<9<‘ 15
DEPENDIENTE:
. Propuesta de nuevos . - . Nro de encuestados/ nro de personas que
Aceptacion de un centro servicios . o Indice de aceptacion de nuevos servicios aceptan realizar actividades de relaiacion
de entrenamiento y Actividades de relajacion p ) 17
relajacién Nro de encuestados/ nro de personas que
Servicio mejorado aceptan un servicio mejorado 19, 20

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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1.7. Justificacién

Para adelgazar y mantenerse saludable ya no basta con la fuerza de voluntad, el sin
namero de dietas que en muchos casos son extremas y el ejercicio en casa que es
poco efectivo por diversos factores que podrian distraer e interrumpir el entrenamiento,
hace que las personas obtengan resultados negativos en la busqueda de sus objetivos.
Es por ello que la actividad fisica realizada en gimnasios se ha vuelto parte
fundamental en el estilo de vida de la sociedad actual.

Realizar actividad fisica es la mejor manera de lograr mantenerse saludable en un
mundo con un modo de vida acelerado y asediado por la comida rapida cargada de
grasas saturadas y demas alimentos tratados quimicamente que contribuyen al
guebranto de la salud de las personas.

Los centros fitness o gimnasios surgen por la necesidad de querer estar bien y
conseguir las medidas perfectas. Ya sea por estética o por salud los gimnasios son la

mejor alternativa sin recurrir al bisturi.

Incursionar en el mercado del cuidado personal a través de un gimnasio en este sector
de la ciudad, sera un buen negocio ya que es un mercado insatisfecho. Un gimnasio en
este sector de la ciudad supondrd que mayor numero de personas se motiven a
desarrollar un tipo de actividad fisica y dejen de lado el sedentarismo.

Ahora bien al crear una empresa dirigida al sector salud es una oportunidad de
negocio, ya que las politicas del estado la estan favoreciendo y convierte este campo
en un area competitiva, en la cual se debe ofrecer una atencion integral con calidad y

humanizada.

Es por este motivo que serd creado un centro de entrenamiento y relajacion, el cual
ofrecerd al publico en general diversas disciplinas fisicas ajustadas a sus
requerimientos complementadas con una evaluacion médica y asesoria nutricional con

personal indicado para orientar a los usuarios.
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1.8. Objetivos

1.8.1. Objetivo principal

Analizar la aceptacion de un centro de entrenamiento y relajacion que brinde servicios
complementarios en el distrito de José Luis Bustamante y Rivero de la ciudad de
Arequipa.

1.8.2. Objetivos especificos

e Comprobar la asistencia de las personas a los gimnasios en el distrito de José
Luis Bustamante y Rivero

e Establecer las caracteristicas que influyen en la decision final del cliente para
asistir a un gimnasio.

e Comprobar si la implementacién de servicios complementarios son necesarias
para poder diferenciarnos de la competencia y posicionarnos en el mercado.

e Determinar la importancia de la relajacion en las personas

1.9. Interrogantes

e (;Con que frecuencia asisten las personas a los gimnasios en el distrito de José
Luis Bustamante y Rivero?

e (En qué grado influyen las caracteristicas de un gimnasio en la decision final del
cliente?

e ¢ Para poder diferenciarnos de la competencia y posicionarnos en el mercado, es
necesaria la implementacion de servicios complementarios?

e ¢ Cuan importante es la relajacion en las personas?
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1.10. Hipotesis

Dado que: actualmente en el distrito de José Luis Bustamante y Rivero no existe un
centro que brinde servicios complementarios como: actividades de relajacion,
orientacion nutricional personalizada y entrenamiento asesorado por personal

especializado.

Es probable que: llevando a cabo un andlisis de mercado se pueda llegar a establecer

el grado de aceptacién de un centro que brinde los servicios antes mencionados

1.11. Antecedentes

No hemos encontrado antecedentes sobre investigaciones del mismo tipo
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1.13. Marco tedrico

1.13.1. Fundamentacién cientifica

1.13.1.1. Analisis de mercado

Con el andlisis del mercado tratamos de indagar la respuesta del mercado ante
un producto o servicio, con el fin de plantear la estrategia comercial mas

adecuada.

El mercado se puede entender como un lugar donde se realizan intercambios,
pero en este caso, desde una 6ptica comercial, utilizaremos este término como

el conjunto de compradores y vendedores de un producto o servicio.

En el mercado existe una gran cantidad de productos similares producidos por
distintas empresas. Pero ¢ por qué los productos de unas empresas tienen mas
éxito que los de otras? y ¢ .cual es la causa de que unas empresas vendan mas
que otras? Para poder dar respuestas validas a estas y otras preguntas, es

necesario analizar los elementos basicos que integran el mercado.

En primer lugar, definiremos el producto; luego, el precio, y, por ultimo, a quién
y como se le ofrecera. También debemos conocer los productos similares que

existen en el mercado: su precio, sus caracteristicas, etc.

Las conclusiones que obtengamos del andlisis de estos elementos nos
permitiran conocer las posibilidades de nuestro producto y planificar la actividad

comercial.

Para empezar es necesario aclarar algunos términos o conceptos importantes

por su frecuente uso en estudios de mercado:
+ Necesidad. Insatisfaccion producida por no tener algo.
% Demanda. Cantidad de producto que los compradores estan dispuestos
a adquirir a un determinado precio.

% Oferta. Cantidad de producto que los vendedores estan dispuestos a

ofrecer a un determinado precio.
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+ Intercambio. Obtencion de algo deseado, que pertenece a otra persona,
a cambio de algo que ella desea.

% Mercado. Se puede entender como el lugar donde se realizan
intercambios, pero en nuestro caso utilizaremos este término como el
conjunto de compradores y vendedores de un producto.

+ Marketing. Es la actividad humana dirigida a satisfacer las necesidades
y deseos de las personas mediante procesos de intercambio. Dentro de
la empresa, el marketing es el conjunto de técnicas destinadas a
conocer el entorno de la empresa y a identificar las oportunidades que

este ofrece a las mismas.

1.13.1.2. El mercado
El mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto.

Los compradores reales son los que compran un determinado producto (por
ejemplo, los usuarios de teléfonos mdéviles), y los potenciales, los que pueden

llegar a adquirirlo (los que actualmente no lo usan pero podrian hacerlo).

1.13.1.3. Tamafo del mercado

El tamafio del mercado de un producto es la cantidad vendida durante un
periodo determinado en un area geografica concreta, medida en unidades
fisicas 0 econdmicas. Esta definicion se corresponde con lo que se llama

mercado actual.

Pero cuando se hace una gestion comercial, se ha de tener en cuenta cual sera
el mercado en el momento en que se ofrezca el producto; entonces se habla de
mercado potencial, que abarca, ademas de los compradores reales, a los
compradores potenciales. Por ejemplo, si queremos instalar un negocio en un
barrio de nueva edificacion, habra que considerar posibles clientes a los que
viviran alli cuando se ocupen los pisos nuevos (mercado potencial), ya que no

tenemos ninguna referencia valida del mercado actual.
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Otro concepto importante referente al mercado es la participacion en el mismo
o cuota de mercado. Esta cuota se obtiene cuando se compara el mercado
actual de una empresa con el mercado actual total del producto. Esta cifra se
expresa en tantos por ciento y es una forma de medir el éxito comercial de una

empresa.

1.13.1.4. Estructura del mercado

La estructura del mercado viene determinada, ademas de por los aspectos del

entorno general, por los agentes que actlian en él, que son:

+ Fabricantes de bienes y prestadores de servicios. Estos pueden
influir en la estructura del mercado si su nimero es pequefio o si se trata
de empresas lideres en cuotas de mercado.

% Intermediarios. Como se encargan de acercar los productos de las
empresas a los consumidores, pueden tener una gran influencia en el

mercado.

Con la apariciéon de nuevas formas de venta, como la tele venta o la venta por
internet, el término de intermediario se esta quedando obsoleto y empieza a ser

mas aceptado el de canales de distribucion.

+ Prescriptores. No compran ni venden, pero tienen una influencia
importante en la compra. El ejemplo mas conocido de prescriptor son los
médicos, que condicionan la compra de productos farmacéuticos.

« Compradores. Influran en la estructura del mercado por sus

caracteristicas y por el modo en que realizan las compras.

1.13.1.5. Segmentacién del mercado

La empresa ha de orientar las acciones comerciales hacia los posibles
compradores. Para que estas acciones tengan una eficacia maxima, habra que
conocer a los posibles compradores y dirigirse a ellos de la manera mas directa
posible. EI mercado meta estd compuesto por el grupo de compradores

potenciales que se intenta convertir en clientes.
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Para determinar el mercado meta de la empresa es necesario realizar de
antemano una segmentacion del mercado, que consiste en dividir el mercado
en grupos de compradores con caracteristicas similares. A cada uno de estos
grupos se les denomina segmento de mercado. La segmentacién se puede

hacer segun diferentes criterios:

% Geograficos: barrio, localidad, provincia, zonas célidas o frias, etc.

+ Demogréficos: edad, sexo, etc.

+ Personales: estilo de vida, profesion, ingresos, cultura, etc.

+« Familiares: tamafio y estructura de las familias, situacion, etc.

% Psicoldgicos: motivaciones de compra, actitud ante el producto, etc.

% Conductuales: fidelidad a un producto o marca, regularidad de compra,
etc.

1.13.1.6. Nuestros clientes

Para que nos sea mas facil vender nuestro producto, conviene que
conozcamos bien algunas de las caracteristicas de nuestros posibles clientes:

cémo son, donde viven, cuanto ganan, qué gustos tienen, etc.

Una parte de esta informacién la obtenemos cuando seleccionamos los
segmentos de mercado a los que quiere dirigirse la empresa, pero hay que
completarla. Debemos analizar como es la necesidad que sienten por nuestro
producto y qué piensan hasta que deciden comprarlo, incluso después de
haber tomado la decision de compra.

Un aspecto importante sobre los consumidores es que siempre demandaran y
trataran de adquirir, con los recursos que poseen, los productos que ellos crean

gue satisfacen mejor sus necesidades.

;Oué debemos saber de nuestros clientes?

Nos interesa conocer el comportamiento de los consumidores, los factores que
influyen en ellos y el proceso que siguen para realizar su compra y decidirse

por un producto u otro.
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De esta forma, la empresa sabrd en qué medida respondera el consumidor a
los distintos estimulos comerciales. Los principales aspectos que hay que

valorar son:

% Quién decide, quién compra, quién paga y quién consume. Cuando no lo
hace todo la misma persona, hemos de tener en cuenta a las diferentes

personas que intervienen: quiénes y co6mo son, qué valoran, etc.

>

*
*

Qué se compra y por qué. Se puede elegir un producto en funcién de
sus caracteristicas, calidad, imagen de marca, etc. Por ejemplo, un
boligrafo sencillo es un material de escritura; pero uno de lujo es,
ademas, imagen, prestigio, calidad.

% Cuando se compra y con qué frecuencia. Hay que saber si se trata de un
producto que se adquiere diariamente, en vacaciones, con motivo de

alguna fiesta, etc.

>

*
*

Donde se compra. Para que los clientes que deciden comprarlo no
tengan ninguna dificultad en localizarlo, hay que saber dénde se compra:
en tiendas especializadas, en grandes almacenes, en supermercados,
en farmacias.

« Cuanto se compra. Si las preferencias estan dirigidas hacia envases

pequeiios o grandes, si adquieren de uno en uno o varios a la vez, etc.

Todas estas cuestiones nos seran de gran utilidad para determinar la estrategia
comercial.

1.13.1.7. La competencia

Se puede definir la competencia como la concurrencia en el mismo mercado de

distintos oferentes de bienes o servicios.

Para tener una idea de las posibilidades de éxito de nuestro producto, debemos
conocer muy bien quiénes son nuestros competidores mas cercanos y como
desarrollan su actividad, como son los productos que ofrecen, a qué precio los
comercializan, qué aceptacién tienen en el mercado, etc. Con estos datos nos
resultara mas facil tomar decisiones sobre nuestros propios productos y su

situaciéon en el mercado.
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1.13.1.8. Nuestra empresa en el mercado

Para encontrar un lugar en el mercado para nuestro producto, buscaremos
alguna razéon o ventaja respecto a la competencia. Esta ventaja competitiva
puede residir en el precio, la calidad, las ventajas en el producto ampliado
(servicio posventa, trato individualizado, servicios financieros, etc.) o en otras

caracteristicas.

Después de valorar nuestro producto en relacion con los ofrecidos por la
competencia, nos decidiremos por la estrategia que consideremos mas

adecuada para introducirlo en el mercado:

%+ Ofrecer un producto muy distinto a los de la competencia. Esto sera
factible si realmente se puede realizar ese producto distinto y nuevo, si
se puede ofrecer a un precio razonable y si existen clientes potenciales
para dicho producto.

«+ Ofrecer un producto o servicio muy parecido al de la competencia y
captar clientes. Esto se conseguira si logramos un producto superior al
de la competencia, si la oferta del producto es menor que la demanda o
si la empresa que quiere introducir el nuevo producto tiene mas recursos

gue la competencia.
1.13.1.9. Fuentes de informacion

Para poder hacer un estudio de mercado es necesario recopilar toda la
informacion que se pueda obtener en relacion con el mismo. Existe una gran
variedad de informes monogréficos, datos estadisticos, estudios de organismos
publicos y asociaciones, etc., que estan a disposicion de cualquiera que los
necesite, ademas de la informaciéon que puede obtenerse en la red, que dia a

dia aumenta exponencialmente.

Una vez elegidas las posibles fuentes de datos, hemos de valorarlas, teniendo

en cuenta los siguientes aspectos:

+ Grado de fiabilidad.
% Origen de la fuente.
< Grado de obsolescencia.
« Validez contrastada.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

~~~CATOLICA
TESIS UCSM g DE SANTA MARIA

Las fuentes de datos las podemos clasificar de dos maneras:

a) En funcién de su disponibilidad en internas y externas.

% Internas. Son aquellas cuya informacion obtenida emana de la propia
empresa.
« Externas. Son aquellas que provienen de diferentes organismos ajenos

a la empresa, publicaciones, internet, etc.

b) En funcién del grado de elaboracién en primarias y secundarias.

% Primarias. Cuando los datos son obtenidos directamente por el propio
investigador. Por ejemplo: una encuesta realizada a los habitantes de
una zona para conocer sus preferencias respecto de un determinado
producto/marca.

% Secundarias. Cuando la informacion se obtiene de trabajos ya
elaborados o existentes. Por ejemplo, la informacién obtenida del INEI

sobre determinados habitos de consumo.

Las fuentes de datos primarias requieren personal y técnicas especializadas.
Su obtencién es mas costosa, por lo que debemaos recurrir a ellas solo después
de haber comprobado que en las fuentes secundarias no existen los datos
precisos. Las técnicas mas utilizadas para la recogida de datos primarios son

las encuestas, las entrevistas y la observacion directa en puntos de venta.

Las fuentes de datos secundarias son fuentes estadisticas, que nos
proporcionan datos cuantitativos, y fuentes bibliograficas y documentales, de
las que obtenemos datos cualitativos. Son informes y estudios realizados por
instituciones y empresas. Por citar algunas fuentes de obtenciéon de datos
secundarios, podemos sefialar los anuarios eco-némicos de bancos, informes

estadisticos del INEI, estudios sectoriales, etc.

Una vez que tenemos claros los datos que queremos conocer y que los hemos
recogido utilizando las fuentes mas adecuadas, hemos de analizarlos para

sacar las conclusiones oportunas.
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1.13.1.10.Marketing Estratégico y Mix

El marketing estratégico trata de conocer las necesidades actuales y futuras de
nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de
mercado potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar
a la empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacién

gue consiga los objetivos buscados.

Las empresas, en funcién de sus recursos y capacidades, deberan plantearse
las estrategias de marketing que les permitan adaptarse a dicho entorno y

conseguir ventajas respecto a la competencia.

Asi pues, el marketing estratégico es indispensable para que la empresa pueda

no solo sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en el futuro.

La herramienta basica de gestion que debe utilizar toda empresa orientada al
mercado que quiera ser competitiva es el plan de marketing. En su puesta en
marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse para

alcanzar los objetivos marcados.

El plan de marketing proporciona una vision clara del objetivo final y de lo que
se quiere conseguir en el camino hacia la meta, a la vez que informa de la
situacion y posicionamiento en que nos encontramos, marcandonos las etapas

que se han de cubrir para su consecucion.

Ademas, nos proporciona informacion sobre el tiempo que debemos emplear
para cubrir cada etapa, qué personal debemos destinar para alcanzar la

consecucion de los objetivos y de qué recursos economicos debemos disponer.

Una de las herramientas mas utilizadas por los especialistas de marketing para

alcanzar las metas fijadas dentro de su gestion comercial es el marketing mix.

El marketing mix utiliza la combinacion o mezcla (mix) de cuatro de las
variables del marketing para alcanzar las metas fijadas. Estas variables son:
producto, precio, distribucién y promocion, cuyas iniciales en inglés (product,

price, place y promotion) han dado nombre a la teoria de las «cuatro pes».
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Algunos autores hacen girar toda la estrategia del marketing dentro de la
empresa sobre la combinacién y clasificacion de estas cuatro variables en la
decision comercial. Pero existen otras variables que también son de gran

importancia en la actividad del marketing dentro de la empresa.

Por ejemplo, para la fijacion del precio de un producto es en muchos casos
fundamental analizar como actlia la competencia o conocer la estructura del

mercado en el que se mueve la empresa.

Segun esto, podemos considerar que el éxito de una empresa se basa en el
conocimiento y andlisis pormenoriza-dos de los diferentes elementos del
marketing que inciden en su actividad, y que a través de la puesta en marcha

del plan de marketing alcanzaran los objetivos marcados.

2. Andalisis de la oferta

Los gimnasios existentes en el distrito de José Luis Bustamante y Rivero son

nuestra competencia directa y los principales servicios que brindan son:

2.1. Servicios brindados por la competencia

2.2. Spinning

Categoria: Cardiovascular

Descripcion: Es una clase aerObica en bicicleta estacionaria a un rango de
intensidad que va desde 60% a 85% de las pulsaciones maximas que se pone
en practica con una frecuencia de 2 a 3 veces por semana para mejor

resultado.

Esta dirigida al publico en general tomando en cuenta su edad, peso y
condicion fisica. Trabaja la musculatura del tren inferior (Cuédriceps,
Hamstrings, Glateos y la musculatura de la Caderas), el fortalecimiento de

estos ayuda a la pérdida de peso, a reducir la circunferencia del abdomen y a
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eliminar la celulitis. El trabajo aerdbico en el spinning es el mas aconsejado
para el musculo mas importante de nuestro cuerpo el Corazon, y ayuda al

fortalecimiento de los huesos.
Podemos encontrar 4 tipos de clases de Spinning:

- Fondo: su objetivo principal es utilizar la grasa como combustible, se
trabaja a una frecuencia cardiaca maxima entre 65% a 75%, es la clase
ideal de aquellos que quieren definir y marcar su cuerpo.

- Intervalo: es una clase mas intensa que tiene como objetivo mejorar la
resistencia cardiovascular o aeroObica, se trabaja a una frecuencia
cardiaca maxima del 75% al 85%.

- Fuerza: es una clase de intensidad de alta frecuencia cardiaca méxima,
esta va entre el 85% al 95%, por tal razon se debe de practicar una o
dos veces al mes, se trabaja, fuera de la zona aerébica por lo tanto es
una clase anaerobica que tiene por objetivo el trabajo de fuerza de los
miembros inferiores y la resistencia alta del sistema cardiovascular, el
corazon.

- Recuperacion: es una clase ideal para aquellos amantes a las clases de
spinning. A los practicantes de esta disciplina que entrenan mas de 3
veces a la semana, pues el objetivo de esta clase es de darle un
descanso o relajacion a la musculatura del tren inferior para su mejor
desempefio en las tareas fisicas. La frecuencia cardiaca maxima va
entre el 50% al 65%.

llustracion 1: Spinning

Fuente: Internet
Elaboracién: Propia
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2.3. Maquinas

Las méaquinas de gimnasio son uno de los métodos més utilizados para
entrenar nuestro cuerpo, pues nos ofrece muchos beneficios que podemos
obtener en una rutina de entrenamiento que toma un tiempo determinado.
Ademas para quienes no tienen mucho tiempo los gimnasios se convierten en
una buena opcion y sobre todo sus maquinas de ejercicio, pues podemos

usarlas en cualquier horario.

La ventaja a la hora de entrenar con maquinas de tonificacion es que puedes

elegir la zona que quieres trabajar y concentran mucho el esfuerzo en esa

Zona.
llustracién 2: Maquinas
Fuente: Internet
Elaboracién: Propia
2.4. Baile

Hacer ejercicio y quemar calorias son dos cosas que pueden unirse a la
perfeccion en una sola: el baile. Si te pasas los dias esperando que llegue el fin
de semana para quemar la pista de la discoteca, hazte un favor y disfruta de lo

gue mas te gusta también entre semana.

Bailar tiene muchos beneficios para la salud: ademas de quemar calorias, el
baile pone en forma los musculos, les da flexibilidad, acelera los latidos del
corazon, mejora la coordinacién, el equilibrio, la agilidad, consigues trabajar

todos los muasculos de tu cuerpo sin perder el ritmo.
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Da igual si lo tuyo es la verbena con sus pasos dobles y sus bailes tipicos o si
eres mas de ritmos latinos, zumba y batuka. Siempre hay un baile que puede

encajar contigo y que puedes practicar en el gym.

llustracion 3: Baile

Fuente: Internet
Elaboracion: Propia

2.5. Principales Competidores

A continuacion se presentara las actividades, horarios y precios que ofrecen
nuestros principales competidores en el distrito:

2.5.1. GILMAR SPA
Direccion: Av. Pert Nro. 216-Urb. Fecia José Luis Bustamante y Rivero

Servicios, Precios y Horarios
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Cuadro 3: Gylmar Spa

R Precio Precio Precio Horarios
Disciplinas | L. -
Diario Interdiario |Mensual Dias Hora
Maquinas |S/. 5.00|S/. 50.00|S/. 60.00]|De Lunes asabado De6ama9pm
Aerobicos |S/. 5.00|S/. 50.00|S/. 60.00/unes MiercolesyViernes  |De6a7am
De lunes aviernes De 7a8pm
Danza s/. 500|S/. 50.00|s/. 60.00 Martes, Juevesy Sabado De 63 7am
Lunes aviernes De9al0am/de6a7pm
Spinning | S/. 500|S/. s0.00|s/. 60.00 28 unes asabado De 63 10am
De lunes aviernes De4a9pm
FullBody |S/. 500|S/. 50.00|S/. 60,00 281unesaviermes De 8a9am
Sabados De 7a8am

Fuente: Gylmar Spa
Elaboracion: Propia

Paquetes
Cuadro 4: Gylmar Spa Promociones
Disciplinas Prec-io Precio. . Precio
Diario Interdiario |Mensual
Aerobicos + Danza S/. 9.00|S/. 85.00(S/. 100.00
Aerobicos + Spinning S/. 8.00|S/. 70.00(S/. 90.00
Maquinas + Aerobicos S/. 800|S/. 70.00|S/. 90.00
Maquinas + Danza S/. 8.00(S/. 70.00|S/. 90.00
Spinning + Maquinas S/. 9.00|S/. 85.00(S/. 100.00
Spinning + Danza S/. 800|S/. 70.00|S/. 90.00

Fuente: Gylmar spa
Elaboracion: Propia
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2.5.2. GIMNASIO CULTURAL

Direccion: Urb. Alto de la luna | Etapa s/n esquina con Av. Estados Unidos

Servicios Precios y Horarios

Cuadro 5: Gimnasio Cultural

L Precio |Precio Horario
Disciplinas . -
Diario  |Mensual |Dias Hora
. De lunes a sabado De6amal12pm
Magquinas s/. 2.50|S/. 50.00 s P
De lunes a Viernes De4a9pm
. De lunes avieneres De 7:15a8:15am/de 6a9pm
Spinning s/. 3.00S/. 60.00 / P
Sabados De 7:15a 8:15am
Danza S/. 3.00(S/. 60.00 |Martes y Jueves De6a7am
X - box S/. 3.00|S/. 60.00 [Lunes, miercolesy viernes |De 6a7am
Fuente: Gimnasio cultural
Elaboracion: Propia
2.5.3. GIMNASIO ADRENALINA
Direccion: Calle Italia s/n
Servicios, Precios y Horarios
Cuadro 6: Gimnasio Adrenalina
L Precio Precio Horario
Disciplinas L. _
Diario Mensual [Dias Hora
Maquinas s/. 2.00|S/. 40.00 De lunes a V|er.nes De 5:30am a9 pm
sabados y domingos De 6ama 12 pm
Full Body $/. 3.00|S/. 50.00 Lunes, ml'ercolesywernes De6a7am
Martes y jueves De5a6pm
Taebo s/. 3.00|s/. 50,00 Martes yjueves Deba’am
Lunes, miercoles y viernes |De 7a8pm
X - Box s/. 3.00|S/. 50.00 Lunes, miercolesy viernes |[De 5a6 pm
sabados De 6a9:20am
Danza S/. 3.00|S/.50.00 [De lunes a viernes De6a7pm

Fuente: Gimnasio adrenalina
Elaboracion: Propia
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2.54. T-REX
Direccion: Av. Dolores s/n José Luis Bustamante y Rivero

Servicios, Precios y Horarios

Cuadro 7: Gimnasio T-Rex

N Precio  |Precio Horario
Disciplinas o -
Diario  |Mensual |Dias Hora
X - Box S/. 5.00|S/.55.00 {De lunes a sabado De 6a9am
D [ D
Full Body /. 5.00] 5/, 55.00 e lunesaviernes e7a8amyde7a8pm
Sabado De7a8am
Maguinas /. 50| 5/.50.00 De lunes a viernes De 6ama 10 pm
Sabado Debama2pm
Danzafbdeha /. 5.00( /. 55.00 De lunes aviernes De 9:15a10:15amyde6a7pm
Sabado De 9:15a10:15
Spinning /. 5.00( 5/, 55.00 De lunes a viernes De7a8amyde6a8pm
Sabado De7a8am

Por 2 disciplinas el pago es de s/. 75al mes

Fuente: Gimnasio T-Rex
Elaboracion: Propia
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2.6. Analisis de Competidores Directos

Los gimnasios anteriormente mencionados, son los mas conocidos Yy
concurridos por los habitantes del distrito de José Luis Bustamante y Rivero,
cabe mencionar que estos gimnasios estan ubicados en las principales

avenidas del distrito.

Segun la investigacion realizada, hemos podido observar que principalmente

los servicios que brindan son béasicos es decir que solo ofrecen:

- Maquinas
- Spinning
- Danza

- X -—Box

Asi mismo el personal que labora en estos gimnasios, no se abastece para
cubrir con la demanda, ya que para cada actividad existe solo un entrenador y
el mismo se encarga de brindar informacién nutricional basica y de forma
general por lo que no puede llevar un seguimiento de cada asistente,
generando que en muchos casos las personas inexpertas no cumplan sus
expectativas y se sientan insatisfechas con el servicio que brindan dichos
gimnasios, es por ello que numerosas personas optan por asistir a gimnasios

fuera del distrito que cubran sus necesidades .

Adicionalmente a esto hemos podido observar que hoy en dia las personas
estan interesandose también en el aspecto emocional manifestando que para
ellas es muy importante estar relajadas para poder desenvolverse mejor
cotidianamente, es posible lograr esto mediante la practica de actividades que
les permitan a las personas estar relajadas sin embargo en el distrito no existe

ningan centro que brinde este tipo de actividades.

Es por eso que hemos visto por conveniente realizar una investigacion de
mercado para saber si la creacion de un centro de entrenamiento y relajacion
que cubra las necesidades de las personas en aspectos como son: el
entrenamiento y la orientacion nutricional especializada y la practica de
actividades de relajacion (yoga, pilates y meditacién) sera aceptado en el

distrito de José Luis Bustamante y Rivero.
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2.7. Analisis de competidores indirectos

Es necesario resaltar que nuestra competencia también esta en otros
establecimientos fuera del distrito que brindan el mismo servicio y

establecimientos que son sustitutos como:

% Gimnasios de otros distritos: Son gimnasios que son reconocidos en el
mercado y muchas de las personas prefieren asistir a ellos por el
prestigio que tienen, por la calidad del servicio que brindan entre otros

factores.

*
°

Spas: Son centros a los que asisten las personas para recibir terapias

de relajacién

% Centros de relajacion: En estos centros las personas practican
actividades de relajacion permitiéndoles eliminar el stress

« Academias de baile: Estos centros les permite a las personas practicar

una actividad que las ayuda a estar en buen estado fisico y eliminar el

stress

3. Analisis de la demanda

Conocer al consumidor es tan o mas importante como conocer a la
competencia. En este apartado, se procedera a presentar el perfil del
consumidor, lo cual permitird determinar los aspectos, gustos y preferencias de

éste que deberan ser abordados en la investigacion de mercado.

3.1. Plan de muestreo

Con el fin de evaluar y seleccionar la estrategia adecuada para que la empresa
se posicione en el mercado, se procedera a realizar una investigacion
descriptiva que permita obtener informacion acerca de las expectativas que las
personas tienen al asistir a un gimnasio y el nivel de aceptacion de un centro
que brinde servicios complementarios como: practica de actividades de
relajacion, orientacion nutricional personalizada y un staff de profesionales
calificados que asesoren y hagan un seguimiento del entrenamiento de los

asistentes.
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3.2. Poblacion objetivo

La poblacion de la ciudad de Arequipa asciende a 864250 habitantes, de los
cuales los habitantes del Distrito de José Luis Bustamante y Rivero conforman

el 8.8% del total de la poblacion.

La Unica caracteristica que deben cumplir las personas a las cuales nos

dirigimos es vivir en el distrito mencionado.

3.3. Definicién de la muestra

Es necesario especificar la muestra que ha de considerarse para el analisis
para la confiabilidad de los resultados, para ello hay que determinar si la

poblacién es finita o infinita.

Pero antes de eso tenemos que identificar los tipos de muestreo que vamos a

utilizar sean estos probabilistico o no probabilistico.

El método a escoger para la finalidad del analisis es el Muestreo No
Probabilistico el cual se divide en cuatro técnicas de muestreo que son por
juicio, cuota, intencional y bola de nieve, para lo cual vamos a coger el
muestreo intencional, ya que este muestreo nos permite realizar las encuestas
dirigiéndonos a nuestros posibles consumidores potenciales, es decir a los

habitantes del distrito de José Luis Bustamante y Rivero.

Para determinar el tamafo de la muestra se tomaran en cuenta:

% El nivel de confianza deseado

+« El maximo error de estimacion permitido para la medida muestral

% La poblacion de éxito, p y de fracaso, q

« El método a utilizar, en este caso, es el muestreo intencional para una

poblacion finita

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

CATOLICA
TESIS UCSM o DE SANTA MARIA

Estos factores se agrupan en la siguiente férmula:

Z’pqN
n =
E2(N—-1)+ Z?pgq
Donde:
n = namero de elementos de la muestra
p = probabilidad de éxito; g = 1-p; dado que es desconocido y no hay

datos de estudios anteriores de referencia, se considera que p =g = 0.5
N = namero de elementos de la poblacion

z = Estadistico predeterminado en la tabla de la distribucion normal
con respecto al nivel de confianza

e = Error maximo admisible o error de disefio que no es mas que la
diferencia en valor absoluto entre la media muestral y la poblacion.

Entonces:

E (1.96)2 (0.5)(0.5)( 76410)
"= 0.05)2(76410 — 1) + (1.96)2 (0.5)(0.5)

n = 382

Se concluye, por lo tanto, que el nUmero de encuestas necesarias para realizar

el investigacion de mercado del analisis es 382.
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3.4. Disefio de la encuesta

Se opté por la aplicaciéon de un cuestionario para la muestra en busca d medir
actitudes y comportamientos esperados del mercado. Para ello, fue
conveniente aplicar lo que se denomina técnica estructurada, que consiste en

facilitar respuestas breves, simples, especificas, y con opciones mdltiples.

El andlisis del Mercado se bas6 en el muestreo no probabilistico, en el cual

utilizaremos el muestreo intencional segun los intereses de la investigacion.
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CAPITULO I

2. Planteamiento operacional

2.1. Técnicas e Instrumentos

Cuadro 8: Técnicas e instrumentos

TECNICAS INSTRUMENTOS
e Observacion documental e Guia de observacion
e Observacion de campo e Agenda de notas
e Encuesta e Cuestionario

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia

2.2.  Campo de Verificacion

2.2.1. Ambito

Pais: Perd

Region: Costa y Sierra

Departamento: Arequipa

Provincia: Arequipa

Distrito: José Luis Bustamante y Rivera

Area temaética: Micro empresarial

2.3. Temporalidad

La investigacion se realizé en 3 meses y medio, desde el mes de junio hasta la

segunda semana del mes de septiembre.
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2.4. Estrategia de recoleccion de Datos

2.4.1. En la preparacién

- Se disefid la encuesta a aplicarse
- Se determind el universo a trabajar

- Se determiné el tamafio de la muestra a aplicar

2.4.2. En la ejecucién

- Se aplicé la encuesta teniendo en cuenta la poblacién que representa la

muestra

2.4.3. En la evaluacion

- Se tabulo los resultados de la encuesta
- Se elaboraron los cuadros estadisticos de los resultados

- Se interpretaron los resultados

2.5. Recursos necesarios

2.5.1. Humanos

Los recursos humanos que seran empleados son las personas que estan
interesadas en la realizaciébn de esta investigacion para obtener el titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas y se contd con el apoyo de un

asesor.
- Palomino Chacon Deylith Milagros

- Rubatto Catacora Claudia Rossana
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2.5.2. Materiales

Para la realizacion de este proyecto se necesitO emplear artefactos
tecnoldgicos asi como la utilizacion de materiales de oficina y programas

(software) que faciliten el proceso de investigacién como:

= Computadoras

= Camaras fotograficas
» Papel bond

= Lapiceros

= Textos bibliogréaficos
= Memoria USB

=  Otros

2.5.3. Financieros

La inversion requerida para la realizacion del proyecto serd minima debido a
que el proyecto es netamente de investigacion y los materiales que seran

empleados no implican un costo elevado.

Cuadro 9: RECURSOS FINANCIEROS

Encuestas 382 0.066 25.21
Copias Bibliograficas | 50 0.1 5.00
Impresiones por millar | 2000 0.08 160.00
Movilidad 200 200.00
Otros gastos 200 200.00

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
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2.6. Cronograma

Cuadro 10: Cronograma

ARO 2014
ACTIVIDADES JUNIO JULI0 AGOSTO | SEPTIEMBRE |  OCTUBRE NOVIEMBRE
L3403 4020340234 02034717234

Identificacion del tema X
Elaboracion del plan de tesis XX
Presentacion y aprobacion del plan de tesis XX
Recopilacion de informacion XXX
Elaboracion del borrador de tesis XK X XX X
Presentacion del borrador de tesis X
Correccion del borrador de tesis XX X KX

Fuente: Propia
Elaboracion: Propia
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3. RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

3.1.

1. Género

Cuadro 11: Género

Presentacién e interpretacion de los resultados de la encuesta

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos FEMENINO [195 51.0 51.0 51.0
MASCULINO | 187 49.0 49.0 100.0
Total 382 100.0 100.0

UNIVERSIDAD
CATOLICA .
DE SANTA MARIA

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 1: Genero

GENERO

B FEMENINO m MASCULINO

51.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas el mayor

porcentaje es del género femenino con un porcentaje del 51% seguido del

género masculino con un 49%.
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2. Edad
Cuadro 7: Edad
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélidos 15-19 80.0 20.9 20.9 20.9
20-24 189.0 49,5 495 70.4
25-29 82.0 21.5 21.5 91.9
30-34 19.0 5.0 5.0 96.9
35amas |12.0 3.1 3.1 100.0
Total 382.0 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 2: Edad

EDAD

5%

3%

W 15-19 m20-24 m25-29 m30-34 m35amas

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas el

porcentaje mayor lo ocupan las personas que se encuentran en el rango de

edad de 20 — 24 afos de edad con un 49%, seguido de las personas ubicadas

en el rango de edad de 25 — 29 afios con el 22%, con el 21% las personas

ubicadas en el rango de edad de 15 — 19 afios , con el 5% las personas

ubicadas en el rango de edad de 30 — 34 afios y finalmente con un 3% las

personas de 35 afios a mas.
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3. ¢Usted acostumbrair a gimnasios?

Cuadro 8: Asistencia a gimnasios

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélidos SI 207 54.2 54.2 54.2
NO 175 45.8 45.8 100.0
Total |382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 3: Asistencia a gimnasios

ASISTENCIA A GIMNASIOS

mSlI mNO

54.2

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, las

personas que si asisten al gimnasio conforman el 54.2% mientras que las que

no asisten conforman el 45.8%.
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4. ¢Por qué razdn no asiste al gimnasio?

Cuadro 9: Razo6n de inasistencia

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NO RESPONDE (207 54.2 54.2 54.2
FALTA DE |74 19.4 19.4 73.6
TIEMPO
FALTA DE |59 15.4 15.4 89.0
COSTUMBRE
NO  CUBREN |42 11.0 11.0 100.0
SuUS
EXPECTATIVAS
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia

Grafico 4: Razén de inasistencia

RAZON DE INASISTENCIA

B NO RESPONDE
M FALTA DE TIEMPO

m FALTA DE COSTUMBRE

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que no asisten al
gimnasio, mientras que las que si asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 54%. La principal razon de inasistencia es la falta

de tiempo con un 19%, seguido de la falta de costumbre con un 16% y

finalmente esta la opcién de no cubren sus expectativas con un 11%.
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5. ¢Con que frecuencia lo hace?

Cuadro 12: Frecuencia con la que asiste al gimnasio

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NO 175 45.8 45.8 45.8
RESPONDE
DIARIA 44 11.5 11.5 57.3
INTER 70 18.3 18.3 75.7
DIARIA
DOS 37 9.7 9.7 85.3
VECES
POR
SEMANA
RARA VEZ (56 14.7 14.7 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia

Grafico 5: Frecuencia con la que asiste al gimnasio

FRECUENCIA CON LA QUE ASISTE AL
GIMNASIO

= NO RESPONDE

H DIARIA

W INTER DIARIA
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Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. La frecuencia de asistencia al gimnasio con
mayor porcentaje fue inter diaria con un 18%, seguido de la opcién rara vez con
un 15%, con un 11% esta la opcién diaria y finalmente la opcién de dos veces

por semana con un 10%.
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6. ¢Por qué motivo asiste al gimnasio?

Cuadro 13: Motivo de asistencia al gimnasio

UNIVERSIDAD
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Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NO RESPONDE 175 45.8 45.8 45.8
SALUD 57 14.9 14.9 60.7
ENTRETENIMIENTO |49 12.8 12.8 73.6
MOLDEAR SuU (101 26.4 26.4 100.0
CUERPO
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 6: Motivo de asistencia al gimnasio
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. El principal motivo por el que las personas
asisten al gimnasio es el de moldear su cuerpo con un 26%, seguido de la
opcién de mantener la salud con un 15% y finalmente esta la opcién de

entretenimiento con un 13%.
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7. ¢Qué actividad realiza en el gimnasio?

Cuadro 14: Actividad que realiza en el gimnasio

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vaélidos NO 175 45.8 45.8 45.8
RESPONDE
MAQUINAS |107 28.0 28.0 73.8
SPINNING 22 5.8 5.8 79.6
DANZA 20 5.2 5.2 84.8
AEROBICOS |2 5 5 85.3
MAS DE |56 14.7 14.7 100.0
UNA
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia

Grafico 7: Actividad que realiza en el gimnasio
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Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. Siendo la actividad que mas realizan
maquinas con un 28%, seguido de la opcién de mas de una actividad con un
15%, con un 6% esta la opcion de spinning, con un 5% esté la opcién de danza

y finalmente esta la opcién de aerdbicos con un 0.5%
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8. ¢En qué horario asiste al gimnasio?

Cuadro 15: Horario de asistencia al gimnasio

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NO 175 45.8 45.8 45.8
RESPONDE
MANANA 79 20.7 20.7 66.5
TARDE 75 19.6 19.6 86.1
NOCHE 53 13.9 13.9 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia

Grafico 8: Horario en que asiste al gimnasio
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Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia

INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. El horario en el que asiste la mayor parte de
las personas al gimnasio es de la mafana con un 21%, seguido del horario de

la tarde con un 19% y finalmente esta el horario de la noche con un 14%.
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9. ¢Cuénto tiempo asiste al gimnasio?

Cuadro 16: Tiempo que asiste al gimnasio

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NO 175 45.8 45.8 45.8
RESPONDE
45 MIN 66 17.3 17.3 63.1
1 HORA 61 16.0 16.0 79.1
1 HORA Y|60 15.7 15.7 94.8
MEDIA
2 HORAS 20 5.2 5.2 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 9: Tiempo que asiste al gimnasio
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




w2 . UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE $1CATOLICA

TESIS UCSM ee DE SANTA MARIA

INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. El tiempo de asistencia al gimnasio con mayor
porcentaje es el de 45 minutos que representa el 17%, seguido por las
opciones de 1 hora y 1 hora y media ambas con un 16% y finalmente la opcién

de 2 horas conformado por el 5%.
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10.¢A qué gimnasio asiste?

Cuadro 17: Gimnasio al que asiste

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NO 175 45.8 45.8 45.8
RESPONDE
GILMAR 46 12.0 12.0 57.9
CULTURAL |26 6.8 6.8 64.7
FITNESS
T-REX 16 4.2 4.2 68.8
OTROS 119 31.2 31.2 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 10: Gimnasio al que asiste
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. Debido a que las personas encuestadas no
estan conformes con el servicio que brindan los gimnasios ubicados en el
distrito de José Luis Bustamante y Rivero prefieren asistir a gimnasio fuera del
distrito conformando asi el mayor porcentaje que es de 31%. Sin embargo las
personas que si asisten a gimnasios dentro del distrito tiene mayor preferencia
por el gimnasio Gilma conformando el 12%, seguido del gimnasio Cultural
Fitness conformando el 7% y finalmente estan las que asisten al gimnasio T-rex

con un 4%.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPQSITORIO DE CATOLICA

(el Ny
TESIS UCSM =2 DE SANTA MARIA

11.¢Por qué asiste a este gimnasio?

Cuadro 18: Razdn de preferencia del gimnasio al que asiste

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vélidos NO 175 45.8 45.8 45.8
RESPONDE
PRECIOS 31 8.1 8.1 53.9
ACCESIBLES
HIGIENE 15 3.9 3.9 57.9
PRESTIGIO 36 9.4 9.4 67.3
COMODIDAD |50 13.1 13.1 80.4
LOCALIZACION |33 8.6 8.6 89.0
BUEN TRATO (42 11.0 11.0 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 11: Razon de preferencia del gimnasio al que asiste
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. La razdn de preferencia con mayor porcentaje
es la Comodidad conformada por el 13%, seguida de la opcién Buen trato
conformada por el 11%, con un 9% estan las opciones de Localizacion y
Prestigio, con 8% la opcion de Precios accesibles y finalmente la razén de

preferencia de Higiene conformada por el 4%.
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12.¢Con qué frecuencia realiza el pago?

Cuadro 19: Frecuencia de pago

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NO 175 45.8 45.8 45.8
RESPONDE
DIARIO 78 20.4 20.4 66.2
SEMANAL (14 3.7 3.7 69.9
MENSUAL |115 30.1 30.1 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 12: Frecuencia de pago

FRECUENCIA DE PAGO
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. La frecuencia de pago con mayor porcentaje
es mensual con un 30%, seguido de la opcion diario con un 20% y finalmente

esta la opcion semanal con un 4%.
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13.¢En el gimnasio al que asiste le brindan orientacién nutricional?

Cuadro 20:; Le brindan orientacidn nutricional

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NO 175 45.8 45.8 45.8
RESPONDE
SI 104 27.2 27.2 73.0
NO 103 27.0 27.0 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia

Grafico 13: Le brindan orientacién nutricional

LE BRINDAN ORIENTACION NUTRICIONAL
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. Las personas a las que si les brindan una
orientacion nutricional en el gimnasio al que asisten conforman 27.3% mientras

las personas que no reciben orientacion nutricional conforman el 26.8%.
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14.¢Esta conforme con la orientacion nutricional que le brindan?

Cuadro 21: Conformidad con la orientacion nutricional que le

brindan
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NO 278 72.8 72.8 72.8
RESPONDE
Si 48 12.6 12.6 85.3
NO 13 3.4 34 88.7
NO OPINA (|43 11.3 11.3 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracidn: Propia

Grafico 14: Conformidad con la orientacion nutricional que le brindan
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten y no reciben orientacion nutricional
no tuvieron que responder a esta interrogante conformado el 73%. Las
personas si estdn conformes con la orientacion nutricional que reciben
conforman el 13%, mientras que las personas que no opinan sobre la
orientacién nutricional que reciben conforman el 11% y finalmente las personas
que no estan conformes con la orientacién nutricional que reciben conforman el

3%.
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15.¢Le gustaria que le realicen una evaluacion médica para que la

orientacién nutricional este de acuerdo a sus necesidades?

Cuadro 22: Le gustaria una evaluacion médica

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Vaélidos NO 175 45.8 45.8 45.8
RESPONDE
Sl 201 52.6 52.6 984
NO 2 15 5 99.0
NO ESTA|4 1.0 1.0 100.0
INTERESADO
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 15: Le gustaria una evaluacion médica

LE GUSTARIA UNA EVALUACION MEDICA

B NORESPONDE mSI mNO mNO ESTAINTERESADO

0% 1%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas, fue
necesario que esta interrogante la respondieran las personas que si asisten al
gimnasio, mientras que las que no asisten no tuvieron que responder a esta
interrogante conformado el 46%. Segun los resultados obtenidos las personas
a las que si les gustaria una evaluacion médica conforman el 53%, seguido de
las personas que no estan interesadas conformado por el 1% y finalmente las
personas que no estadn interesadas en recibir una evaluacion médica

conforman el 0.5%

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

CATOLICA
TESIS UCSM “#  DE SANTA MARIA

16. ¢ Usted realiza actividades de relajacion?

Cuadro 23: Realiza actividades de relajacion

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos SI 122 31.9 31.9 31.9
NO 257 67.3 67.3 99.2
NO ESTA|3 .8 8 100.0
INTERESADO
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia

Grafico 16: Realiza actividades de relajacion

REALIZA ACTIVIDADES DE RELAJACION

mSI mNO mwNOESTAINTERESADO

1%

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas y segun
los resultados obtenidos las personas que no practican actividades de
relajacion conforman el mayor porcentaje siendo este de 67%, seguido de las
personas que si practican actividades de relajacion con un 32% y finalmente
estan las personas que no estan interesadas en practicar actividades de

relajacién con un 1%.
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17.¢Le gustaria que realicen actividades de relajacion en un

gimnasio?

Cuadro 24: Le gustaria que realicen actividades de relajacién en un

gimnasio
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos SI 353 92.4 92.4 92.4
NO 11 2.9 2.9 95.3
NO ESTA|18 4.7 4.7 100.0
INTERESADO
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 17: Le gustaria que realicen actividades de relajacion en un
gimnasio

LE GUSTARIA QUE REALICEN ACTIVIDADES DE
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




% - UNIVERSIDAD
REPOSITORIO DE 5 CATOLICA

(el Ny
TESIS UCSM =2 DE SANTA MARIA

INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas a las
personas que si les gustarian que realicen actividades de relajacién en un
gimnasio conforman el 92%, seguido de las personas que no estan interesadas
con un 5% vy finalmente estan las personas que no gustarian de la practica de

estas actividades en un gimnasio con un 3%.
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18.¢Qué importancia tiene para usted estar relajado (a)?

Cuadro 25: Importancia de estar relajado

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos NADA 1 3 3 3
IMPORTANTE
POCO 11 2.9 2.9 3.1
IMPORTANTE
IMPORTANTE |90 23.6 23.6 26.7
MUY 280 73.3 73.3 100.0
IMPORTANTE
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia

Grafico 18: Importancia de estar relajado
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Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas y segun
los resultados obtenidos para la mayoria de personas es muy importante estar
relajado conformando un 73% del total, luego estan las personas a las que les
parece importante estar relajado con un 24%, seguido de las personas para
las que es poco importante estar relajado con un 3% y finamente estan las
personas para las que es nada importante con un 0.5%.
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19.¢Asistiria a un gimnasio que le brinde un mejor servicio y

nuevas actividades?

Cuadro 26: Asistiria a un gimnasio con mejor servicio y nuevas

actividades
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos Sl 325 85.1 85.1 85.1
NO 5 1.3 1.3 86.4
TALVEZ |52 13.6 13.6 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracién: Propia

Grafico 19: Asistiria a un gimnasio con mejor servicio y nuevas
actividades

ASISTIRIA A UN GIMNASIO CON UN MEJOR
SERVICIO Y NUEVAS ACTIVIDADES

ES| mNO mTALVEZ

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




CATOLICA .
DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE & %  UNIVERSIDAD

TESIS UCSM

INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas y segun
los resultados obtenidos el mayor porcentaje de personas han respondido que
si asistiian a un gimnasio con un mejor servicio y nuevas actividades
conformando asi el 85%, seguida de las personas que tal vez asistirian a este
gimnasio con un 14% y finalmente estan las personas que con un minimo de

porcentaje no asistirian a este gimnasio conformando el 1%.
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20. ¢ Estaria dispuesto a pagar un precio mayor, pero accesible, por

un servicio mejorado?

Cuadro 27: Pagaria un precio mayor por un servicio mejorado

Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | valido acumulado
Validos SI 315 82.5 82.5 82.5
NO 8 2.1 2.1 84.6
TALVEZ |59 154 154 100.0
Total 382 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia

Grafico 20: Pagaria un precio mayor por un servicio mejorado

PAGARIAUN PRECIO MAYOR POR UN
SERVICIO MEJORADO

mSI mNO mTALVEZ

Fuente: Encuesta
Elaboracion: Propia
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INTERPRETACION.- De una muestra de 382 personas encuestadas el 83%
siendo este el mayor porcentaje ha respondido que si pagaria un precio mayor
por un servicio mejorado mientras que el 15% tal vez lo haria y con un minimo
de porcentaje estan las personas que no pagarian un precio mayor

conformando el 2%.
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Resumen de los resultados obtenidos en la encuesta

Los resultados que hemos obtenido de la encuesta realizada a una muestra de
382 personas, demuestran que el mayor porcentaje de personas si asisten al
gimnasio siendo este de 54.2%, de los cuales mas del 50% son mujeres
habiendo manifestado que el motivo de asistencia es para moldear su cuerpo
permitiéndonos asumir que son las mujeres las que se preocupan mas por su
aspecto fisico, convirtiéndolas en un mercado atractivo para este tipo de
negocio. Otro punto que vemos por conveniente resaltar es la razon de
preferencia del gimnasio al que asisten, que segun los resultados es la
comodidad, que obtuvo el mayor porcentaje conformando el 13%. Para las
personas es importante que el negocio que brinda este tipo de servicio cuente
con este atributo, ya que necesitan sentirse comodas para realizar mejor la
actividad de su preferencia permitiéndoles obtener mejores resultados y

motivandolas a ser constantes y seguir adecuadamente con sus rutinas.

El principal objetivo de la encuesta fue conocer si un centro de entrenamiento y
relajacién que brinde servicios complementarios como los de entrenamiento
personalizado, orientacion nutricional especializada y actividades de relajacién
seria aceptado en el distrito de José Luis Bustamante y Rivero; habiendo
obtenido como resultado que el 85% de la muestra acepta la creacion de un
centro que brinde los servicios ya mencionados, lo cual nos permite asumir que
en la actualidad las personas le estan prestando mayor importancia a su salud,
a su apariencia fisica y debido a la vida agitada que se vive en la actualidad
también a estar relajados para poder desempefiarse mejor en sus actividades
cotidianas. Asi como las personas estan dispuestas a asistir a un centro que
ofrezca servicios adicionales, también lo estan para realizar el pago justo por
estas. Ya que se considera que tras una orientacién y seguimiento adecuado
de sus actividades se obtendran mejores resultados. Tras la realizacion del
analisis de mercado para determinar la aceptacion de un centro de
entrenamiento y relajacion para mente y cuerpo en el distrito, los resultados
obtenidos han sido positivos puesto que las personas han respondido que
aceptarian la idea de un centro que brinde servicios complementarios a los que

ya existen actualmente en los diferentes gimnasios del distrito.
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3.2.  Analisis PESTA

3.2.1. Entorno Politico?

De acuerdo a lo establecido en la ley general del deporte Nro 27159, se dice,
que el deporte es una de las manifestaciones sociales mas importantes por su
caracter masivo y su fuerza movilizadora, ejerce una gran influencia en la vida
de las personas y los valores que difunde se plasman en su préctica, por lo que
constituye un aporte fundamental en la etapa formativa y de crecimiento

espiritual y fisico de los humanos.

En los ultimos afios se ha visto que en el Perl se ha incrementado de forma
alarmante la obesidad , conforme a estudios realizados por el INEI las
personas han sefialado que no realizan actividad fisica debido a la falta de
tiempo, de interés y carencia de infraestructuras, generando asi una conducta
sedentaria, por lo que el gobierno se ha visto en la necesidad de motivar a las
personas para que realicen actividad fisica por lo menos media hora diaria,
originando de esta manera la aparicion de centros fithess que brinden servicios

de actividad fisica.

3.2.2. Entorno Econ6émico

Economia en Arequipa

La economia de Arequipa ocupa el sexto lugar en importancia productiva en el
Peru. En el afio 2011 aporto el 5.14% del Valor Agregado Bruto (VAB) nacional.
La oferta industrial de Arequipa es muy variada y va desde embutidos, aguas
gaseosas, productos textiles, leche evaporada y alimentos balanceados para la

crianza de animales, hasta materiales de construccién y conductores eléctricos.

! https://www.mtc.gob.pe/portal/consultas/cid/Boletines CID/16 NOVIEMBRE/ARCHIVO/politicas.pdf

http://adepor.pe/legislacion/LEY%20GENERAL DEL%20DEPORTE%20(LEY N %2027159).pdf

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM =2 DESANTA MARIA

Entre el 2007 y el 2011 ha cobrado importancia la produccion de cemento, que
ha crecido en dicho periodo de 107.3 a 176.7 miles de toneladas anuales. La
manufactura y el comercio son los que mas aportan al VAB departamental, con
mas del 30% del total.

En el 2007, la Poblacion Econémicamente Activa (PEA) de Arequipa era de
487,760. Segun datos estimados del INEI, al afio 2010 esta aumento a 648,707
individuos, de los cuales 615,842 estdn empleados (subdivididos en 307,268

adecuadamente empleados y 308,573 subempleados).

El nivel educativo de la PEA arequipefia es en promedio considerablemente
bueno en relacion con el resto del Perl, pues solamente el 34.5% carece de
educacion primaria completa. El 47.6% se dedica a los servicios, el 17.8% a las

actividades extractivas, el 17.3% al comercio y el 12.9% a la industria.

Ingreso familiar

Los pobladores de la provincia de Arequipa tienen mayor ingreso familiar por la

mayor actividad industrial y comercial.

3.2.3. Entorno Social

El rubro fitness tiene mucho potencial?

Este mercado, sin lugar a dudas, es uno de los mas rentables para los

empresarios a nivel mundial y Peru no es la excepcion.

2 http://peru21.pe/emprendedores/rubro-fitness-tiene-mucho-potencial-2168137
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llustracion 4: Entorno Social

Fuente: Diario Pera 21
Elaboracidn: Propia

En el segmento fithess existe un nicho que se caracteriza por su dedicacion al
cuidado fisico y de la salud, al punto que no escatiman en precios para
verse/sentirse bien. Pero los fitness no son iguales, tienen motivos distintos
para asumir esta forma de vida. Los mas frecuentes son: mejorar la salud,
moldear la figura (tonificar, bajar de peso, aumentar masa, etc.) 0 como
hobby.

Cada uno exige un régimen particular. Lo que si tienen en comun es que para
llevar las rutinas de ejercicios y de alimentaciéon adecuadas enfrentan varias
dificultades como la falta de tiempo por razones laborales, familiares y de
estudios.

Usted podria desarrollar negocios que se adecuen a cada demanda. Es aqui

donde entra a tallar la creatividad.
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En este mercado, las opciones van desde hacer convenios con empresas para
ejercitar a sus trabajadores hasta ofrecer servicio delivery de
alimentos segun cada motivacion las dietas no son solo de adelgazar, ademas

de suplementos alimenticios.

Y si usted ya tiene un negocio en este segmento (como un gimnasio), esté
siempre atento a las necesidades de sus clientes y conviértalas en
oportunidades para mejorar. Este publico es exigente y espera resultados

contra reloj. Haga su servicio lo mas personalizado posible. jManos a la obra!

Algunos datos adicionales que podemos tomar en cuenta son: La preocupacion
por hacer ejercicios aumentd de 29% a 52%, el interés por alimentos de
contenido nutricional paso de 26% a 48% y el interés por alimentos light subio
de 23% a 49%.

3.2.4. Entorno Tecnoldégico

En lo referente a un gimnasio la tecnologia con la que cuenta, son las
maquinas que facilitan el entrenamiento fisico y que hoy dia estan siendo
disefiadas para él trabaja de cada una de las partes dl cuerpo. Las maquinas

con las que contaria el gimnasio son:

e Trotadora: Las maquinas trotadoras imitan el ejercicio qué harias si
corrieras o caminaras al aire libre, con la ventaja de que puedes hacerlo
en la comodidad de tu casa, mientras escuchas musica o ves television.
Sus beneficios son que: Aporta los mismos beneficios que obtienes
corriendo o trotando; Es bueno para el sistema cardiovascular, te ayuda
a quemar calorias; Fortalece las piernas y es bueno para el corazén.?

e Escaladora: Estos aparatos tonifican las extremidades inferiores,
principalmente enfocdndose en la parte superior de los muslos y los
musculos de los gluteos, ademas de fortalecer el corazén y pulmones.

Diferentes tipos de escaladoras proporcionan beneficios especificos.*

% http://fitnesspointsucre.com/ventas/fags/89-maquinas-trotadora.html

* http://www.livestrong.com/es/ejercicios-maquina-escaladora-lista_15175/
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e Bicicleta eliptica: es una maquina que permite ejercitar todos los
musculos del cuerpo de una manera suave y sin que la persona realice
un gran esfuerzo. La bicicleta eliptica es una buena alternativa frente a
la bicicleta clasica.’

e Bicicleta Spinning: Ayuda a perder peso, tonifica los biceps, triceps y
abdominales, fortalece las piernas, glateos, cuadriceps, gastronemios y
aumenta la resistencia fisica. Mejora mucho la condicién
cardiovascular.®

e Maquinas: son diferentes, sirven para formar la musculatura del cuerpo.

e Barraolimpica: sirven para trabajar la parte superior del cuerpo

e Pesas: Levantar pesas incrementa el nUmero de calorias que quemas,
Esta comprobado que la gente que se ejercita tiene menos hormonas

del estrés y mas hormonas que nos ayudara estar tranquilos y felices.
3.2.5. Entorno Ambiental

Un gimnasio no tiene incidencia directa en el medio ambiente, ni afecta de
forma crucial igualmente. De todos modos, podemos rescatar que acorde a la
consciencia moderna de cuidar la energia, y siendo un local que trabaja gran
parte del dia con energia eléctrica, seria importante regular el consumo,

uséndolo de forma eficiente con tecnologias de ahorro.

3.3. Anélisis de las 5 fuerzas de Porter

Un enfoque muy popular para la planificacion de la estrategia corporativa ha
sido el propuesto en 1980 por Michael E. Porter en su libro Estrategia

competitiva

% http://salud.kioskea.net/faq/2370-bicicleta-eliptica-ventajas

® http://www.bicicletasdespinning.com/beneficios_del_spinning.htm
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El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las
consecuencias de rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algun
segmento de éste. La idea es que la corporacion debe evaluar sus objetivos y

recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia industria6

A continuacion se realizara un andlisis basado en las fuerzas de Porter para el

mercado de los gimnasios.
3.3.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

En funcién del capital necesario para invertirse, no existen barreras de entrada
muy fuertes. La principal barrera a la entrada consiste en las desventajas a las
gue se enfrentan los nuevos competidores, especialmente en lo concerniente a
costos, gracias a las economias de escala las empresas existentes resultaran

una mejor opcién para los clientes.

Ademas de que en este tipo de negocio se presenta con gran fuerza las
conveniencias de la curva de experiencia y aprendizaje, aqui se presenta

ventaja para Body tech al ser un gimnasio reconocido en este rubro.
3.3.2. Larivalidad entre los competidores

A pesar de la presencia de gimnasios reconocidos, no existe mucha rivalidad
entre los competidores, particularmente porque aun existen nichos de mercado,
ademas de que existe un gran potencial de diferenciacion lo que ayuda a que la

rivalidad entre competidores disminuya.

El nimero de gimnasios existentes en el distrito de José Luis Bustamante y
Rivero en la actualidad que ofrecen servicios complementarios como la practica
de actividades de relajacion y orientacién nutricional personalizada es nula, por
lo cual los competidores no se encuentran enfrentados a guerras de precios,
campafas publicitarias agresivas, ni promociones. Cada gimnasio posee su
grupo de clientes fijos, y la oferta de sus servicios se realiza generalmente de

boca a boca, por la recomendacion de los clientes actuales.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE "”-?E'Q% UNIVERSIDAD

s CATOLICA
TESIS UCSM =2 DE SANTA MARIA

;"«
N
!

3.3.3. Poder de negociaciéon de los proveedores

Siendo una empresa de servicios dedicada al mercado fithness son menos los
proveedores necesarios para desarrollar el negocio, por lo tanto el poder de
negociacion de los proveedores es bajo. Los Unicos insumos de importancia
son los que ayudan en la practica de las actividades que se realizan en el

gimnasio
3.3.4. Poder de negociacion de los compradores

En este segmento de mercado los compradores poseen alto poder de
negociacion debido a que pueden obtener los servicios de distintos
proveedores, ademas de la importante presencia de productos sustitutos, la
cual se comentara en el inciso siguiente. Este elevado poder de negociacion se
vuelve una amenaza cuando los compradores obligan a bajar los precios o
cuando demandan mayor calidad mejor servicio pues incrementan los costos

operativos.

3.3.5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos

El grupo de productos sustitutos estd conformado por los SPAS que son
establecimientos que brindan tratamientos, terapias o sistemas de relajacion,
estan las tiendas que ofrecen suplementos nutricionales y empresas que

actualmente se estan dedicando a la asesoria nutricional exclusivamente.

Todos los sustitutos mencionados estan tomando gran importancia en la
actualidad pero la desventaja de los mismos es que se especializan en un solo
aspecto, mientras que la propuesta que se esta analizando, es de un gimnasio

gue brinde todos estos servicios de forma integral en un solo lugar.
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3.4. Descripcién del servicio

El gimnasio estaria ubicado en el distrito de José Luis Bustamante y Rivero de

la ciudad de Arequipa.

Los servicios que se pretenden complementar a los ya existentes seran
descritos a continuacién resaltando la ventaja y beneficios de los mismos, estos

servicios son los que permitiran diferenciarse de la competencia y son:

3.5. Actividades de relajaciéon

La solucion para bajar los niveles de ansiedad y estrés, no siempre es el
ejercicio vigoroso hasta el agotamiento. Aunque a veces suelen pasar
desapercibidos, los ejercicios de relajaciobn son la actividad fisica mas
elemental junto al calentamiento. Su practica es beneficiosa para todo tipo de
personas, sin importar su ocupacion, género o edad. Ayuda a los estudiantes a
concentrarse mas y a los deportistas a aumentar su rendimiento. Asimismo,
son una manera natural, sencilla y economica de aliviar los diferentes sintomas

del estrés.

Los ejercicios para relajarse ayudan a combatir el estrés y mejorar la calidad

de vida y la sensacion de bienestar de la persona.

La relajacion fundamentalmente consiste en dejar el organismo sin tono
muscular pero no solamente eso, sino sentir y percibir una sensacion de
tranquilidad y de liberacion de tension para llevar una vida mas saludable sin

que ello conlleve una pérdida de la autonomia y la personalidad.

3.5.1. Yoga
Categoria: Relajacion

Descripcion: El yoga ha ganado mayor popularidad durante los ultimos afios.
Algunas personas comienzan la practica de yoga con el objetivo de mantener

su cuerpo en forma, por recomendacibn médica, buscando estabilidad
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emocional o mental, o por un tema espiritual. Lo cierto es que cualquiera que
sea la razon que los impulse a iniciar, el yoga tiene multiples beneficios para la
salud, y los que lo practican de forma constante y disciplinada, han manifestado

sentir un cambio positivo en su cuerpo y salud.

Una clase de yoga es una sucesion de ejercicios fisicos que trabaja todo el
cuerpo conectando cuerpo y mente para realizar los Mantras que son posturas
estaticas 0 que en algunos de los casos requieren incorporar movimientos,
regulando la respiraciébn y ponemos suma atencidon a nuestra mente en un
punto determinado. Y entramos en un estado meditativo, de introspeccion. A
veces incluso repetimos un mantra o hacemos un gesto con las manos.
Después de un ejercicio hay una corta relajacion y seguidamente se pasa al

siguiente.

El yoga beneficia a todo ser humano, no importa sea nifio o persona mayor.

Hombre o mujer. No importan las creencias personales.

Con el yoga estiramos nuestro cuerpo y, cuanto mas tenso y rigido esta uno, es
cuando mas conviene practicar Yoga. Rejuvenece nuestras células al
aportarnos mas oxigeno. También rejuvenece nuestro cerebro haciendo que su
rendimiento sea mas alto. Reduce el estrés al mantener los niveles de
cortisona a raya. Nos calma y nos serena, permitiéndonos descansar. Nos da
energia y vitalidad. Y nos acerca a nuestro ser interno, descubriendo quienes
somos, que queremos Yy cuales son nuestras limitaciones. Ademas,
segregamos endorfinas! que nos dan una gran sensacion de bienestar. Pero de
poco sirve hablar de los beneficios del Yoga. A la consciencia no le sirven las
palabras, quiere una experiencia. Descubre por ti mismo que se siente al

practicar Yoga.

El yoga consiste en una practica que busca tomar consciencia de la union que
existe entre el cuerpo, la mente y el espiritu. Esta practica tiene varios
componentes esenciales. Ejemplo de ellos son sus principios o reglas de vida
(yamas y niyamas), el control de la respiraciéon (prananayama), la meditacién
(dhyana), entre otros. Sin embargo, en Occidente, el mas popular de estos

componentes, son las posturas o asanas. Se trata de una serie de posturas
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gue se realizan con el cuerpo y que usualmente se efecttan en forma fluida,

pasando de una postura a otra, y en conexion con la respiracion.

Estos ejercicios tienen un enorme impacto en el cuerpo y la salud de las
personas que los practican, lo que ha generado curiosidad en muchas de las
mas prestigiosas universidades del mundo, que cada vez realizan mas

investigaciones sobre los beneficios de la practica del yoga.
Algunos de estos beneficios son:
1. Aptitud fisica durante todo el afio.

Se esta saludable no s6lo cuando se esta en una buena condicién fisica, sino
que ello se complementa con un equilibrio mental y emocional. Como ensefia
Sri Sri Ravi Shankar: "La salud no es una mera ausencia de enfermedad. Es
una expresion dinamica de la vida -en términos de cuén alegre, carifioso y
entusiasta eres-". Aqui es donde esencialmente recaen los beneficios del yoga,
mediante la realizacion de asanas (posturas fisicas), pranayamas (técnicas de
control de la energia vital) y meditacion, todo lo cual conforma un conjunto con

una vision holistica.
2. La pérdida de peso.

Lo que muchos ansian! Otro de los beneficios del yoga. La practica del Surya
Namaskar (“Saludos al sol”) y el pranayama Kapalbhati son dos de las
diferentes técnicas que el yoga brinda para la pérdida de peso. Ademas, con la
practica regular del yoga tendemos a volvernos mas sensibles acerca de la
clase de alimentos que nuestro cuerpo debe ingerir y el momento adecuado

para hacerlo. Esto también ayuda a mantener un control del peso.
3. El alivio de tension.

La practica diaria de unos pocos minutos de yoga pueden ser un método de
deshacerse de la tension acumulada a diario (tanto en el cuerpo fisico y
mental). En efecto, las posturas que plantea el yoga, los pranayamas y la
meditacion son efectivas técnicas para liberarnos del estrés acumulado a lo

largo de nuestra vida.
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4. La paz interior.

Todos anhelamos visitar y conectarnos con lugares serenos, tranquilos y
rodeados de una belleza natural. No obstante, pocas veces tomamos
consciencia que la verdadera paz se encuentra en nuestro interior, motivo por
el cual es recomendable un breve recreo diario para experimentar esta
maravillosa sensacion, mediante las practicas del yoga y la meditacién. El yoga
también constituye una de las herramientas mas efectivas —al igual que la

meditacion- para apaciguar una mente perturbada.
5. Mejora la inmunidad.

Nuestro sistema es una combinacion perfecta de cuerpo, mente y espiritu. Por
ello, una irregularidad a nivel fisico afecta el plano mental; del mismo modo,
cualquier inquietud presente en la mente puede manifestarse como una
enfermedad a nivel fisico. Las posturas de yoga no solo masajean los distintos
organos fisicos, sino que ademas fortalecen el sistema muscular;
complementariamente, las técnicas de respiracion, los pranayamas y la
meditacion ayudan a liberarnos del estrés y mejoran nuestro sistema

inmunoldgico.
6. El vivir con mayor conciencia.

La mente esta constantemente involucrada en diversas actividades y
pensamientos -oscilando entre el pasado y el futuro-, y sin nunca permanecer
en el Unico momento que existe (el presente). Simplemente siendo conscientes
de esta tendencia mental, podemos liberarnos del estrés y relajar nuestra
mente. El yoga y los pranayamas ayudan a esta toma de conciencia y a traer
nuestra mente al momento presente, donde puede permanecer feliz y
concentrada.

7. Mejores relaciones.

Una mente que esta relajada, feliz y contenta es capaz de afrontar de manera
sensible y sensitiva nuestras relaciones diarias. El yoga y la practica de la

meditacién ayudan a mantener la mente feliz y en paz.
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8. Aumento de la energia.

Pasar de una tarea a otra durante todo el dia puede ser bastante agotador. Tan
s6lo unos pocos minutos diarios de yoga nos ofrece el secreto para sentirnos
frescos y llenos de energia, incluso después de un largo dia. Asimismo, diez
minutos diarios de meditacion guiada otorgan beneficios inconmensurables,

dejandonos renovados y revitalizados a pesar de un dia agitado.
9. Mejor flexibilidad y postura.

Tan sélo tiene que incluir la practica de yoga en su rutina diaria para poder
beneficiarse de un cuerpo fuerte, flexible y saludable. Ademas, el yoga
colabora en estirar, tonificar y fortalecer los musculos del cuerpo. También
ayuda a mejorar la postura del cuerpo, ya sea al momento de pararnos,
sentarnos, dormir o caminar, lo que a su vez, producira un alivio en el cuerpo

fisico como consecuencia de una postura incorrecta.
10. Mejor intuicion.

El yoga y la meditacion tienen el poder de mejorar tu capacidad intuitiva, para
que sin esfuerzo te des cuenta de lo qué hay que hacer, cémo y cuando,

obteniendo de ese modo el mejor provecho posible.

llustracion 5: Yoga

Fuente: Internet
Elaboracién: Propia
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3.5.2. Meditacion

La meditacion estimula la auto curacion, nos proporciona mayor consciencia y
creatividad, estimula y refuerza las zonas del cerebro asignadas a la felicidad y
la alegria, aumenta el coeficiente intelectual y estimula el sistema

inmunoldgico, entre otras muchas ventajas.

llustracion 6: Pilates

Fuente: Internet
Elaboracion: Propia

Meditar es un ejercicio intelectual

Definir lo que es la meditacion es complicado, pues se trata de un concepto
muy abstracto que cada persona vive de manera particular. Para unos puede
tener connotaciones religiosas o0 espirituales, mientras que para otros es un
método intelectual para acallar el bullicio interno y conseguir estados mas

creativos o emocionalmente positivos.

Aunque cada vez hay mas gente que practica la meditacion, lo cierto es que en
occidente todavia existen muchas personas que relacionan la palabra
meditacidon con aspectos religiosos, con gurds o con practicas sectarias. Pero
meditar no es otra cosa que un ejercicio intelectual. Si nos atenemos al
significado etimoldgico de la palabra, meditacion se refiere a una practica de
naturaleza intelectual a través del cual se potencia la atencién y la consciencia

en el momento presente.
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Qué objetivos tiene meditar

Aunque cada persona puede buscar en la meditacion un objetivo diferente,

algunos de los mas comunes son:

% Misticismo: desarrollar la consciencia de unidad con el todo.

« Descanso mental: acallar la mente y liberarla de las preocupaciones
diarias.

+« Creatividad: limpiar la mente para hacerla méas creativa.

% Felicidad: estimular las zonas del cerebro asignadas a la felicidad.

% Salud: estimular el sistema inmune y los mecanismos de auto curacion.

+ Relax: liberar el estrés y la ansiedad y permanecer en un estado de

bienestar.

*

*

Concentracion: potenciar el estado de concentracién y memoria.

*
°

Intelecto: incrementar las capacidades intelectuales.
Los puntos clave de la meditacion

Sea cual sea el motivo por el que una persona decide empezar a meditar, lo
cierto es que la consecuencia es siempre la misma: un estado mental y fisico
de serenidad, paz interior, concentracion y creatividad, que se caracteriza por

unos rasgos concretos que van en este orden:

+ Enfoque de la mente en un solo objeto (respiracién, ondas de sonido,
luz, etc).

+ Estado de concentracion absoluta en el que el bullicio de la mente se
detiene.

« Estado de paz en el que la mente se libera de sus propios

pensamientos.
Beneficios de la meditacion

La préactica de la meditacién tiene unos efectos fisiol6gicos muy concretos en el
organismo, que ademas han sido demostrados por la ciencia, lo cual siempre
parece dar cierta seguridad en nuestra civilizaciébn, a pesar de que otras
muchas disciplinas maravillosas no encuentren su hueco en el método

cientifico, y eso no las convierte en menos eficaces.
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Pero bueno, a los amantes de las pruebas cientificas les gustara saber que

cada vez existen mas estudios clinicos y cientificos que demuestran el efecto

de la meditacion en distintas areas del cerebro:

®
%

*

*

X3

*

*
*

®
%

.
%

Potencia la salud mental y fisica

Aumenta el cociente intelectual

Desarrolla la inteligencia emocional y la empatia
Mejora la memoria

Alivia el estrés, la ansiedad y la depresién
Reduce la presion sanguinea

Aumenta la felicidad (literalmente)

La meditacion beneficia al Cuerpo

Con la meditacion, tu psicologia sufre un cambio, y cada célula de tu cuerpo se

llena de prana (energia). Burbujeas de alegria a medida que el nivel de prana

aumenta en tu cuerpo.

La meditacion, a nivel fisico:

7
0’0

.
%

X3

*

*
°

Disminuye la presion sanguinea y los niveles de lactato en sangre,
reduciendo los ataques de ansiedad.

Disminuye los dolores relacionados a la tension tales como: dolores de
cabeza por tension, ulceras, insomnio, problemas musculares y de
articulaciones

Aumenta la produccion de serotonina que mejora el humor y el
comportamiento

Mejora el sistema inmunolégico

Transforma a tu cuerpo en un generador, ya que generas una fuente de

energia interior.

Beneficios de la Meditacion para la Mente

La meditacion lleva el patron de ondas mentales al estado alfa, la cual

promueve la curacion. La mente se refresca, se vuelve delicada y hermosa.
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Con la practica regular de la meditacion:

« Tu ansiedad disminuye

% Tu estabilidad emocional mejora

% Tu creatividad y felicidad aumentan
% Se desarrolla tu intuicién

% Logras tener claridad y paz mental

+ Los problemas se vuelven pequefios antes de llegar a ti

La meditacion te hace consciente que tu actitud interna determina tu felicidad.

Des-estrésate con la Meditacion
Obtenemos dos beneficios importantes como consecuencia de la meditacion:

+ La meditacion previene que el estrés entre en tu organismo

+« La meditacion libera el estrés acumulado en tu organismo

Ambos ocurren simultaneamente, permitiendo que veas la alegria que eres.

Algunos datos curiosos sobre la meditacion

A la hora de hacer un estudio cientifico sobre los efectos de la meditacion, lo
que se hace es medir la actividad cerebral a traves de un encefalograma. Los
estudios demuestran que, segun se avanza en la profundidad de la meditacién,

nuestro cerebro pasa por distintas etapas:

Ondas beta: concentracion
Ondas alfa: relajacion, creatividad

Ondas theta (meditacion profunda): solucién de problemas

P wonPE

Ondas delta (meditacién avanzada): suefio profundo sin dormir

Gracias a esta actividad cerebral, existen algunos estudios que vale la pena

revisar para comprobar los efectos de la practica meditativa:

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPOSITORIO DE UNIVERSIDAD

TESIS UCSM

CATOLICA .
DE SANTA MARIA

+ Un estudio de la Universidad de Yale concluyé que las personas que
practican la meditacion a lo largo de su vida desarrollan una red
neuronal con la que tienen mayor consciencia de si mismos y del
presente, y menos ensofiaciones.

« Otro estudio de la Universidad de Wisconsin concluyd que Matthieu
Richards, monje budista, es el hombre més feliz de la tierra, gracias a
gue la meditacion agranda las areas del cerebro reservadas a la
felicidad.

La Universidad de Harvard determiné que la meditacion reduce la

X3

*

hipertension arterial y estimula el sistema inmunolégico.

3.5.3. Pilates
Categoria: Relajacion

Descripcion: Esta técnica fue desarrollada hace mas de setenta afios por el
atleta aleman Joseph Pilates y se trata de un sistema de ejercicios centrado en
mejorar la flexibilidad y fuerza para todo el cuerpo sin incrementar su volumen.
Mas que un entrenamiento fisico, el método Pilates utiliza una serie de
movimientos controlados atractivos tanto para la mente como para el cuerpo.
La técnica Pilates integra teorias occidentales y orientales y relaciona la

practica de ejercicios especificos acoplados con técnicas de respiracion.

Se lleva a cabo su practica en el suelo y utilizando el propio peso del cuerpo
para proporcionar resistencia.

Pilates se puede practicar por cualquier persona, con independencia de la edad
y forma fisica. La sesién de ejercicios puede ser disefiada para acomodarse a
las condiciones fisicas especificas de una persona o a unos objetivos de

puesta en forma.
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Fuente: Internet
Elaboracion: Propia

Elementos claves del método Pilates:

% Pone énfasis en menos y mas movimientos precisos mas que en la
repeticion continuada de un ejercicio.

+ Fortalecer el eje del cuerpo abdomen, espalda y nalgas, permitiendo
mas libertad de movimiento de otras zonas del cuerpo.

% Mayor conocimiento y control corporal ya que la mente tiene que
contactar con el cuerpo durante los movimientos.

% Se centra en el control de la respiracion, acompafiada de los

movimientos.
Beneficios de hacer Pilates

Los beneficios del método pilates son evidentes y han sido refrendados por
especialistas médicos y fisioterapeutas; sin embargo, no hay que ver en estos
movimientos el milagro escultor del cuerpo. En ocasiones Pilates se vende
como un sistema que combate la celulitis 0 que moldea los cuerpos hasta
hacer de ellos esbeltos espejos del modelo de belleza actual, cuando ese no es

Su objetivo.

Pilates sirve para oxigenar los muasculos y lograr que la persona tome
conciencia de sus articulaciones. Es una préactica que relaja y fortalece cuerpo
y mente, pero como todo lo relacionado con la salud, ha de ser contemplado
como un método que requiere seriedad, profesionalidad y compromiso del

paciente.
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Los resultados en el cuerpo comienzan a notarse a las pocas semanas de
comenzar con los ejercicios pilates. Como es una actividad anaerébica no se
trabaja a nivel cardio respiratorio, los ejercicios pilates no son de resistencia
como lo son el RPM el aerdbic o el spinning, por lo tanto no se queman calorias

como en estos deportes.

Por eso es conveniente tener bien claro cuales son nuestros objetivos a la hora

de elegir el tipo de ejercicios pilates que vamos a realizar.

El método pilates proporciona al cuerpo més beneficios que los deportes
aerébicos, ya que no busca quemar grasa y calorias sino fortalecer la

musculatura y por sobre todo la conciencia corporal.

Es aconsejable practicar los ejercicios pilates con un instructor, que nos indique
las posturas y posiciones correctas, asi como la forma de respirar adecuada

para cada ejercicio pilates.

Algunos de los principales beneficios de Pilates son:

% Mediante la respiracion y la concentracion se logra un estado de
relajacion global permitiendo con ello eliminar el estrés y las tensiones

musculares y rigideces.

>

*
*

Aumenta la flexibilidad, la agilidad, el sentido de equilibrio y mejora la

coordinacion de movimientos.

+« Consigue un buen tono muscular fortaleciendo y tonificando el cuerpo
sin aumentar el volumen muscular y con ello consiguiendo estilizar la
figura.

« Aporta gran vitalidad y fuerza permitiendo minimizar el esfuerzo para
realizar las tareas cotidianas mas pesadas o cualquier otro tipo de
deporte.

+ Mejora la alineacién postural y corrige los habitos posturales incorrectos.

% Mediante la integracién cuerpo-mente consigue aumentar la autoestima

y el conocimiento del propio cuerpo.
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% Permite prevenir y rehabilitar lesiones del sistema musculo-esquelético.

% El cuerpo se hace mas firme y lustroso, adquiriendo una forma mejor.

« Te podras mover con mayor facilidad, hacer muchas cosas rapidamente,
alcanzar muchas destrezas fisicas y prevenir lesiones.

« Aumento de la fuerza fisica y mental y de la resistencia, lo cual hace que
sea una técnica ideal para los que hacen un trabajo estresante o los
convalecientes de una lesion.

+ La mente se convierte en la duefia del cuerpo, aumentando de este

modo la confianza en si mismo y el valor.

*
°

Alivio de la mayoria de los dolores de espalda.

*
*

Mejora de la flexibilidad muscular y de la movilidad de las articulaciones.

3.5.4. Nutriciéon

El ejercicio fisico es todo tipo de movimiento corporal que realiza el ser humano
durante un determinado periodo de tiempo, ya sea en su trabajo laboral o en
sus momentos de descanso, cuando realizamos un ejercicio fisico diario
estamos sometiendo a nuestro cuerpo a un desgaste mucho mayor del que
tendriamos cotidianamente con una vida sedentaria, es por ello que hay que
aportarle mayor cantidad de nutrientes esenciales y mayor cantidad de
vitaminas y minerales béasicos para que el ejercicio fisico no se convierta de

algo bueno a algo malo en cuestién de semanas.

Progresar en el gimnasio no se basa unicamente en el entrenamiento, hay que
seguir una serie de pautas que varian dependiendo de las necesidades y
capacidades de cada persona; por lo tanto la dieta debe ser personalizada al

igual que la rutina de ejercicios.

La valoracion nutricional ofrece a los usuarios del gimnasio mayor bienestar a
través de una Optima alimentacion, en la consulta nutricional se ofrece una
adecuada orientacion para combinar y seleccionar los mejores alimentos para

tener una 6ptima salud, controlar su peso y prevenir enfermedades.
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Las personas que accedan a este servicio recibiran: Una revision de su historia
de salud, nutricional y andlisis de laboratorio Una evaluacion de sus habitos
actuales de alimentacion, su composicion corporal y peso ideal; en el caso de
los jovenes se determinara el estado de crecimiento y desarrollo Un disefio de
un plan de alimentacién para un maximo bienestar o segun condiciones clinicas
(control de peso, alteraciones de lipidos en sangre, diabetes, hipertension,
sindrome metabdlico, entre otras) y en caso de ser necesario se recomendaran
de suplementos nutricionales Consultas de seguimiento para complementar

con un plan de entrenamiento integrado .

Todos los servicios que brindara el gimnasio contaran con la excelencia de
equipos y un staff de profesionales calificados para la realizacion correcta de

las actividades.

3.6. Analisis del mercado objetivo

La gama de servicios que ofreceria el gimnasio tiene como objetivo las
personas naturales que residen en el distrito de José Luis Bustamante y Rivero
de la ciudad de Arequipa, que esta compuesta por hombre y mujeres que estan

en el rango de edad de entre 16 a 40 afios de edad.

3.7. Segmentacion del mercado

La segmentacion de mercado a la que se dirige el gimnasio, sera demogréfica
y geogréfica, ya que estd compuesta por hombres y mujeres de entre 16 a 40
afios de edad que en la actualidad asisten a estos centros, buscando mejorar
su apariencia fisica y en otros casos mantenerse saludables, es necesario
resaltar que las expectativas de estos asistentes son altas ya que desean

obtener resultados 6ptimos.
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3.8. Composicion del mercado

En la composicién del mercado fithess existen varios sub-grupos con diferentes
caracteristicas que se encuentran en todas las areas tanto urbanas y esta

conformada por:

% Spas
< Academias de baile

+«+ Centros de relajacion
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CONCLUSIONES

PRIMERA .-

Tras la investigacion realizada a una muestra de 382 personas hemos podido
determinar que el 54.2% del total si asiste a un gimnasio, por lo que podemos
afirmar que las personas se estan preocupando mas por su aspecto fisico a la
vez que por su salud, dentro de ello cabe mencionar que las mujeres tienen un
mayor porcentaje de asistencia al gimnasio, convirtiéndolas en un mercado
atractivo para ofrecerles servicios dirigidos especialmente a las necesidades

que ellas desean satisfacer.

SEGUNDA.-

De acuerdo a los resultados obtenidos las personas han respondido en su
mayoria, que el motivo de asistencia principal al gimnasio de su preferencia es
por la comodidad que encuentran en él, y de acuerdo a la investigacion de
campo hemos observado que las personas tienden a asociar la calidad con el
precio del servicio, motivos por los cuales asisten también a un gimnasio, es
por esto que al ofrecer servicios complementarios estan dispuestas a pagar un

precio mayor pero accesible por un servicio mejorado.

TERCERA .-

A partir de la investigacion que se realizo, podemos afirmar que a las personas
les gustaria encontrar en un gimnasio servicios complementarios como un
entrenamiento personalizado, una orientacion nutricional especializada de
acuerdo a las necesidades de cada persona asi como la realizacion de

actividades de relajacion.

Dicho esto, los gimnasios que existen en el distrito en el que se realizd la
investigacion de mercado solo ofrecen servicios basicos, por lo que un
gimnasio con las caracteristicas mencionadas se podria posicionar y ganar la

confianza de los clientes rapidamente.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




REPQSITORIO DE TS UNIVERSIDAD

CATOLICA

TESIS UCSM DE SANTA MARIA

CUARTA.-

Conforme a los resultados obtenidos, para las personas es muy importante
estar relajadas porque les permite desenvolverse mejor en sus actividades y
estar saludables, sin embargo en muchos casos no lo consiguen debido a que
no practican actividades de relajacion, ya que en el distrito no existe un lugar
que brinde orientacién del modo en que se deba realizar estas actividades
correctamente o los motive a la practica de ellas. Es por ello que a la mayoria
de los encuestados les gustaria que en un gimnasio se realicen actividades de
relajacion y estan dispuestos a pagar un precio mayor pero accesible por este

servicio.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD

REPOSITORIO DE CATOLICA

TESIS UCSM =2 DESANTA MARIA

RECOMENDACIONES

PRIMERA .-

Debido a la aceptacion del servicio, se considera viable la creacion de un
centro de entrenamiento y relajacion que cubra las necesidades de sus

asistentes que en su mayoria resultaron ser del sexo femenino.

SEGUNDA .-

Existe un motivo principal al que se le debe dar mayor importancia en la
prestacion del servicio, puesto que este influye de manera relevante en la
decision final de asistencia a un gimnasio y este es: la comodidad, lo que
reflejara tanto la calidad del ambiente como la del servicio a un precio

accesible, diferenciandose de la competencia.

TERCERA.-

Implementar servicios complementarios como: entrenamiento personalizado,
orientacion nutricional especializada de acuerdo a las necesidades de cada
persona y practica de actividades de relajacién para brindar un servicio integral
que cuide la salud y el aspecto fisico de las personas ganando asi su

preferencia.

CUARTA.-

Tras el incremento de la preocupacion de las personas por estar relajadas, es
preciso ofrecer un servicio que los motive y oriente hacia la realizacion de
actividades de relajacion, convirtiéndose en una oportunidad para generar una
ventaja competitiva en el distrito, ya que no existe gimnasio que ofrezca este

servicio.
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ANEXOS

ANEXO NRO 1

ENCUESTA PARA LA CREACION DE UN CENTRO Nro. DE
DE ENTRENAMIENTO Y RELAJACION ENCUESTA

Esta encuesta es realizada para determinar si la creacién de un centro de
entrenamiento y relajacion que brinde servicios complementarios como un
entrenamiento personalizado, una orientacion nutricional especializada vy
actividades de relajacion sera aceptada en el distrito de José Luis Bustamante
y Rivero. Agradecemos su colaboracion.

SEXO
EDAD

1. ¢Usted acostumbra ir a gimnasios?, si su respuesta fue afirmativa
pase ala pregunta 3
a) Si b) No

2. ¢Por qué razén no asiste al gimnasio? pase ala pregunta 14
a) Falta de tiempo b) Falta de costumbre c) No cubren sus
expectativas

3. ¢Con que frecuencia lo hace?
a) Diaria b) Inter diaria c¢) Dos veces por semana d) Rara vez

4. ¢Por qué motivo asiste al gimnasio?
a) Salud b) Entretenimiento c) Moldear su cuerpo

5. ¢Qué actividad realiza en el gimnasio?
a) Maquinas b) Spinning c) Danza

d)Aerébicos e) Yoga/Pilates f) Mas de una

6. ¢En qué horario asiste al gimnasio?
a) Mafnana b) Tarde c) Noche

7. ¢Cuénto tiempo asiste al gimnasio?
a) 45 min b)1 hora c) 1% hora d) 2 horas
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8. ¢A que gimnasio asiste?
a) Gilmar b) Cultural Fitness c) T —rex d) Otros

9. ¢Por qué asiste a este gimnasio?
a) Comodidad b)calidad c) Buen trato d) Precios
accesibles e) Prestigio f) Localizacion

10.¢,Con que frecuencia realiza el pago?
a) Diario b) Semanal c) Mensual

11.:En el gimnasio al que asiste le brindan orientacién nutricional? Si
su respuesta fue negativa pase a la pregunta 13
a) Si b) No

12. ¢ Esta conforme con la orientacion nutricional que le brindan?
a) Si b) No c) No opina

13.¢Le gustaria que le realicen una evaluacion médica para que la
orientacion nutricional este de acuerdo a sus necesidades?
a) Si b) No c) No esté interesado

14. ¢ Usted realiza actividades de relajacion?
a) Si b) No c) No esté interesado (a)

15.¢Le gustaria que realicen actividades de relajacion en un gimnasio?
a) Si b) No ¢) No esta interesado (a)

16.¢Qué importancia tiene para usted estar relajado (a)?
a) Nada importante b) Poco importante c) Importanted) Muy importante

17.¢Asistiria a un gimnasio que le brinde un mejor servicio y nuevas
actividades?
a) Si  b)No c)Talvez

18. ¢ Estaria dispuesto a pagar un precio mayor, pero accesible, por un

servicio mejorado?
a) Si  b)No c)Talvez
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ANEXO NRO 2
Analisis interno

Se utilizara el analisis de los recursos y capacidades, el cual tiene como
objetivo  “identificar el potencial de la empresa para establecer ventajas
competitivas mediante la identificacion y valoracion de los recursos y
habilidades a los que puede acceder”

Anédlisis FODA

El analisis FODA es una herramienta de analisis estratégico, que nos permitird

analizar elementos internos o externos de esta investigacion.

A continuacion se resumen los principales fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas del centro de entrenamiento y relajacion:

1) Fortalezas

% Se brindara un servicio personalizado y con altos estandares de calidad.

+ Excelencia en el servicio y compromiso con los futuros clientes.

+ Proporcionamos soluciones totales y completas para mejorar la imagen
del cliente en un solo lugar

« Contaremos con un staff de profesionales altamente calificados y

especializados que brindaran el apoyo necesario a los clientes.

2) Oportunidades

« Existe la posibilidad de ingresar a un nicho de mercado que presenta
una demanda potencial por cubrir.

% En el distrito no existe un centro que ofrezca actividades de relajacion ni
orientacion nutricional personalizada.

+ Creciente asistencia a centros fitness y de relajacion.
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Debilidades
Es un tipo de negocio nuevo en la ciudad, lo cual puede representar una
desventaja en cuanto al posicionamiento.
La inversion inicial que se requiere es considerable, por la cantidad de
equipos y materiales que se necesitan para la implementacién del
Centro.
Incertidumbre
Amenazas

Agresividad de competidores actuales.
Ingreso de nuevos competidores
Impacto de factores econdmicos

Elevados Costos de Mantenimiento para brindar un servicio de calidad.

Publicacion autorizada con fines académicos e investigativos

En su investigacion no olvide referenciar esta tesis




UNIVERSIDAD
CATOLICA

L
o
()
T =
OS
TC
&U
oD
oo
o
=

DE SANTA MARIA

OTT

"Opepulq

olawias (2 Jod oysnf o1oaid un opuefed ueisa anb ueluaIS BIURW B3 3P

A sapepiAloe Se| lUsWEIRL0d Jezijesl SaUaISISe So| e Uepiwad anb pepied
ap sodinba U0 Jeju0d ered SIUBIZLNS O] JNUBAUI OLIBSABU ST 7Y ‘€Y ‘2

"SaUaI|Y SO| B Jezljapl} eiauell elsa ap A eiausiadwiod e) e jaoush ered pepied
ap A soueuaLua|duod SOIDNISS Jepulig 0LIeSadaU RIAS :gy ‘TV ‘'Sd ‘1

V{ SYI9ILVHISS

"0pRaJaU |3 Us Uoiaisod
ewndo eun a16o; as soLreuaLBIdW0I SOI9WISS Spulg anb 0.AUBY UN U0D
anb a|qeqoud $a ‘(SSaully) OpeaIaW 8 OYIU U OPUBIS :£0'Z0'T0 ‘€A ‘Td

00 SYI1931vH1S3

lquinpisdUl g

"01U39) [ap UgIoelUaLB|dwI B ered UB)ISa9aU s anb sajeuatew A sodinba
ap pepnued e Jod ‘s|qeIapISu0d So alanbal as anb [elowl UQISIaNUI BT °Z

“0JuaILRU0IAISOd [e GBI UB elfeuasap
eun Jejuasaidal apand [eno o] ‘pepnid | Ua oAsnu 01o0fau ap odn un $3 °T

$3dvainiaad

"pepIed ap 019INIaS
Un Jepuuq eied ouBILIUBIUR)Y 8P SOISOD SOPEAST Y
S00IWIOU093 S310}0.) 3p ajoedu) ¢

salopnadwod sonanu ap osaib] 'z

©I0U319W09 B] B BIBZIIUIL 3S Pepied 8p
SOlEUaWA|LLI0d SOIDIAIBS 8p UOIIBISaId B U0D) ;7Y TV ‘74 ‘24 ‘T4

"sajenioe salopiaduwiod ap pepisaiby '

V4 SVI93LVYLST

"OUISIP [P SSaUl} OPRAIAW [3 UB GuaILLIRUOIDISOd Jeued

eled solejuaLa|dwod A sonanu soiainas ueipuodold 85 :z0'v4'€4 ‘ugiaelejal ap A Ssaullj SOAUSY B BIOUBISISE BlUBIBI) '€

"BPEZI[eUOSIAM [RUOIDLANU UQITBIUBLIO 1L UQIdelejal ap
SOPepIARIR BIZa40 anb 0AUSD UN BSIXS OU ILASIP [9 UT °Z
*111gna Jod [e1ouaiod epuewap eun guasald anb

opealaw ap oyawu un e Jesalful ap pepliqisod ) sisix3 T

Sejualsise so| ap SoAnslqo
s0| Jeifio eied SapepiAnoe Se| ap BN BPRI U3 PrpIfed ap 0IJIAISS
UN OpUBIJBL0 0PRJJBL 8P SOUIIU SO| URBISINbU0 8S :€0 ‘T0'Z4'T4

04 SVI93LV4LS3

"Sa)UBI|o SO| & 0uesadau ofode |3 Uerepuliq anb sopezijeloadsa
A sopeayifed auswEle Sejeuoissjoid ap Lels Un U0 SOWAIeNo) ‘v

1efin| 0j0S un ua auay| ap Usfew
e| felolouw ered seig|dwod A Sajelo) SsuoiNoS SowruoIIodold ‘g

$3QvVAINNLY0d0

"SaIUBI| SOINN SO] U0D 0SILOIALWOD A OIDIIBS |3 UB BIoUs[8IXT

FGO ZITLHFN

‘Pepied
ap Saiepuelsa soje uod A opezijeuosiad 0I9IAIBS UN erepu 8S T

SVZI1V140d

vaod ZUe <

Sadllle\

(7}
(=]
=
=]

iga

invest

eémicos e inves

’

d

Publicacion autorizada con fines aca

ta tesis

lar es

Ivide referenc

igacion no o

En su invest




UNIVERSIDAD
CATOLICA
DE SANTA MARIA

REPOSITORIO DE

TESIS UCSM

% Matriz de Evaluacién de Factores Externos (EFE)

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

FACTORES EXTERNOS Peso | Calllcacono - Peso
Ponderacion | Ponderado
OPORTUNIDADES
1 [Existe la posibilidad de ingresar a un nicho de mercado que presenta una demanda potencial por cubrir. 0.15 6 09
2 |En el distrito no existe un centro que ofrezca actividades de relajacion ni orientacion nutricional personalizada. 013 5 0.65
3 |Creciente asistencia a centros fitness y de relajacion 0.14 6 0.84
AMENAZAS 0 RET0S

1 |Agresividad de competidores actuales. 0.13 1 0.3
2 |Ingreso de nuevos competidores 0.12 2 0.24
3 |Impacto de factores econdmicos 011 3 033
4 |Elevados Costos de Mantenimiento para brindar un servicio de calidad. 011 3 033
0.11 4 044

TOTAL 1.00 30 3.86

PROMEDIO 35

+ Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI)

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

FACTORES INTERNOS Peso | Calificaciéno)  Peso
Ponderacion | Ponderado
FORTALEZAS
1[Se brindara un servicio personalizado y con altos estandares de calidad. 0.15 3 0.45
2|Excelencia en el servicio y compromiso con los futuros clientes. 0.14 5 0.70
3|Proporcionamos soluciones totales y completas para mejorar la imagen del cliente en un solo lugar 0.15 3 0.45
Contaremos con un staff de profesionales altamente calificados y especializados que brindaran el apoyo necesario a los
4{clientes. 0.17 4 0.68
DEBILIDADES 3 0.00
1|Es un tipo de negocio nuevo en la ciudad, lo cual puede representar una desventaja en cuanto al posicionamiento. 0.14 3 0.42
2|La inversion inicial que se requiere es considerable, por la cantidad de equipos y materiales que se necesitan para la implenf ~ 0.13 5 0.65
3[Incertidumbre 0.12 3 0.36
TOTAL 1.00 29 3.71
PROMEDIO 3.5
Calificaciones
CALIFICACIONES
Gran Oportunidad 6
Mediana Oportunidad 5
Pequefia Oportunidad 4
Pequefia Amenaza 3
Mediana Amenaza 2
Gran Amenaza 1

INTERPRETACION: Dado que en ambas matrices el centro de entrenamiento y
relajacion se encuentra entre el promedio establecido, nos indica que la
empresa se encuentra en capacidad optima de hacer frente a sus amenazas y
resolver sus debilidades, asi como hacer de sus fortalezas y oportunidades
ventajas competitivas en el mercado.
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