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RESUMEN

La investigacion tuvo como propdsito determinar de qué manera el estudio de
mercado puede ayudar a tomar la decision de creacion e instalacion de un gimnasio
en el distrito Bafios del Inca de Cajamarca, lo cual se cumplid y se pudo determinar
que existe atractividad ya que la demanda potencial es relevante y no existe oferta
en el distrito.

Se empled la técnica de la encuesta para recoger las percepciones de las personas
respecto a la creacién de un gimnasio en Barfios del Inca.

La muestra fue de 363 personas, pero de todos ellos solo 243 son personas que
frecuentan un gimnasio y en base a ellos se hizo toda aplicacion del instrumento.
Los clientes potenciales manifiestan su interés tanto por el gimnasio tipo basico
(49%) como por el gimnasio tipo completo (51%), en cuanto al precio es razonable
de acuerdo al promedio de mercado para ambos tipos y seria de S/. 20.00 soles para
el basico y S/. 30.00 soles para el completo como estrategia promocional. En cuanto
a la plaza se logré identificar que se prefiere en el perimetro de la Plaza de Armas
y finalmente en cuanto al medio de comunicacion se hara énfasis en el internet

haciendo uso de las redes sociales tan masificado en la actualidad.

Palabras clave: Estudio de mercado, toma de decisiones, producto, precio, plaza,

promocion, gimnasio.



ABSTRACT

The purpose of the research was to determine how market research can help to make
the decision to create and install a gym in the Bafios del Inca district of Cajamarca,
which was met and it was determined that there is attractiveness because the
potential demand It is relevant and there is no offer in the district.

The survey technique was used to collect the perceptions of people regarding the
creation of a gym in Bafios del Inca.

The sample was of 363 people, but of all of them only 243 are people who frequent
a gymnasium and based on them all application of the instrument was done.
Potential clients express their interest in both the basic gym type (49%) and the full
gym type (51%), as far as the price is reasonable according to the market average
for both types and would be S/. 20.00 for the basic and S/. 30.00 for the full as a
promotional strategy. As for the square, it was possible to identify what is preferred
in the perimeter of the Plaza de Armas and finally, in terms of the means of
communication, emphasis will be placed on the internet, making use of the social

networks so widespread today.

Key words: Market study, decision making, product, price, place, promotion, gym.

Xi



INTRODUCCION

La creacion de toda empresa necesita un estudio de mercado para determinar la
oferta y la demanda existente y potencial, la creacion de un gimnasio no es ajeno a
ello, es por esta razén que se llevo a cabo un estudio de mercado para tomar la

decision adecuada para la creacion de un gimnasio en el distrito Bafios del Inca.

La investigacion se desarroll6 en cinco capitulos:

Capitulo I: Planteamiento del problema en donde se describio la descripcion de la
realidad problematica, la formulacién del problema, los objetivos, la justificacion,
delimitacion y limitaciones de la investigacion.

Capitulo Il: Marco teérico, en el que describe los antecedentes, las bases tedricas y
la definicion de términos bésicos.

Capitulo I11: Hipdtesis y variables, en el que se detalla la hipotesis y variables, asi
como la operacionalizacion de las variables.

Capitulo IV: Marco metodoldgico, en el que describe el tipo de investigacion, la
poblacién, muestra y los instrumentos y técnicas de recopilacion de datos.
Capitulo V: Resultados y discusion, en el que describe el andlisis de la tablas y

figuras producto de las encuestas aplicadas y la investigacién de mercado.

Finalmente se presenta las conclusiones, recomendaciones, referencias y anexos.

xii



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

1.1.1dentificacion del problema

El creciente interés por la salud hace que abrir un gimnasio sea una opcion
acertada para una persona natural o juridica en cualquiera de sus tamafios:
micro, pequefia, mediana o gran empresa, siempre que tengamos a la vista a la
competencia y la importancia de fidelizar a los clientes. En Espafia hay més de
2.800.000 personas que acuden regularmente a clubs deportivos de alto standing
y gimnasios. Y dicho nimero va en aumento desde que el fitness ha dejado de
ser s6lo un ejercicio fisico, y se ha pasado a concebir como un nuevo concepto
de estilo de vida relacionado con la salud, el bienestar y el culto al cuerpo. En
el futuro todo apunta a que el nimero de personas amigables a este deporte ira
incrementandose porque la vida sedentaria hace que acudamos cada vez mas

al gimnasio a ejercitar el cuerpo.

En Cajamarca, debido a la globalizacion se ha ido instalando varios gimnasios
como son: Body Lab, Power House Gym, Imperio Gym, MAYBE Gym, Yor
CrossfitMas, Espartanos Gym, Taitas Gym, Body Tech Cajamarca, Fitness de
Impacto Cajamarca; en el distrito de Bafios del Inca es inexistente este servicio,
lo que hace atractivo la creacion de un gimnasio teniendo en cuenta que los
gimnasios en la ciudad de Cajamarca en su mayoria ofrecen servicios clasicos,

los mismos que carecen de servicios complementarios.

Esta situacién demuestra la demanda insatisfecha existente en el distrito de

Bafios del Inca que hace atractiva la idea de negocio de crear un gimnasio.

Es por estarazon, que se ha creido conveniente realizar la presente investigacion
de estudio de mercado que ayudara a tomar la decision de creacién de un

gimnasio en el distrito de Bafios del Inca.



1.2.Formulacion del problema

1.2.1. Problema principal
¢De que manera ayudara el estudio de mercado en la determinacion de la
demanda para la creacion de un gimnasio en Bafios del Inca, Cajamarca,
2018?

1.2.2. Problemas especificos
e ;Cual es la oferta en los servicios de gimnasio en Bafios del Inca,
Cajamarca, 2018?
e ;Cual es la situacion de las 4Ps con respecto a la creacion de un

gimnasio en Bafios del Inca, Cajamarca, 2018?

1.3.0bjetivos generales
Realizar un estudio de mercado para ayudar en la toma de decisiones en la
determinacion de la demanda para la creacion de un gimnasio en Bafios del Inca,

Cajamarca, 2018.

1.4.0Objetivos especificos
e Identificar la oferta de los servicios de gimnasio en Bafios del Inca,
Cajamarca, 2018.
e Analizar las 4Ps con respecto a la creacion de un gimnasio en Bafios del

Inca, Cajamarca, 2018.

1.5.Justificacion e importancia de la investigacion

Justificacion teorica y cientifica

La investigacion pretende incrementar el conocimiento cientifico respecto al
estudio de mercado y la toma de decisiones para la creacién de un gimnasio,
porque se basa en los fundamentos del marketing de Kotler. Ademas, servira
como antecedente para futuras investigaciones relacionadas con la tematica de

esta investigacion.



Justificacion préctica
La investigacion permitird a los emprendedores del departamento de Cajamarca
tener conocimiento de todo lo que se debe conocer para crear un gimnasio y

sobretodo como se realiza un estudio de mercado.

Justificacion académica y personal

La investigacion permitira a la Universidad Nacional de Cajamarca cumplir con
una de sus finalidades fundamentales, que es la Investigacion, asi como cumplir
con uno de los requisitos del Reglamento de Grados y Titulos para obtener el
Titulo profesional de Licenciado en Administracion, mediante la elaboracion de
tesis. Finalmente, para afianzar mis conocimientos adquiridos en mi formacion

profesional.

1.6.Limitaciones de la investigacion
La principal restriccion es la falta de informacion para realizar un estudio de
mercado para constituir un gimnasio, ya que los gimnasios existentes se
formaron empiricamente. Esta limitacidn se subsané mediante el levantamiento
de informacidn directa conversando con personas que tiene el habito de asistir
a un gimnasio y por experiencia propia, asi como revisando diversos escritos

sobre los gimnasios.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1.

A Nivel Internacional

Cevallos, (2011). “Plan de negocios para la creacion y promocion de

Olimpo Gym en la Cdla. La Florida de la ciudad de

Guayaquil” (Tesis de licenciatura). Universidad de Guayaquil,

concluye:

El estudio de mercado permitié determinar que en los sectores
comprendidos entre Cdla. La Florida, Prosperina, Gallegos Lara,
Coop. Francisco Jacome y Lomas de Prosperina existen 54.158
personas demandantes del servicio de un gimnasio, de los cuales
OLIMPO GYM captard un 5% equivalente a 2.707 personas en
funcién de la capacidad inicial del gimnasio.

Los habitantes de Cdla. La Florida, estdn de acuerdo en que un
nuevo gimnasio incursione en el sector, ya que los actuales
negocios de este tipo se limitan a ofrecer un servicio lineal y
carecen de garantias para el usuario; asi lo demostro los resultados
arrojados en la investigacion de mercado.

La competencia directa que tendrd OLIMPO GYM, seran dos
gimnasios que se encuentran desde hace varios afos en el sector
de Cdla. La Florida, los cuales tienen precios asequibles y a la vez
carecen de variedad de rutinas deportivas, entre otras debilidades
gue el nuevo gimnasio aprovechara para ingresar al mercado.

El gimnasio se localizard en la Cdla. La Florida, calle Eduardo
Sola Franco, frente al parque principal del sector y en pleno casco
comercial. Ubicacion que fue escogida mediante la evaluacion de
factores locacionales, siendo este el lugar mas relevante por su
cercania al parque el mismo que sera incluido en futuras estrategias
promocionales.

Las condiciones del mercado, disponibilidad de recursos

financieros, humanos y de recursos materiales e insumos no



constituyen un limitante para la implementacion del gimnasio.
La inversion inicial de $72.278 dolares que requiere el gimnasio
para iniciar sus actividades, estara constituida en un 80% por aporte
de accionistas 'y un 20% por recursos  propios.
Los resultados de la evaluacion financiera, determind que los
flujos netos de fondos generados por la empresa en sus primeros 5
afios de operacion llevados a valor presente, arrojan como resultado
un VAN positivo de $101.027, demostrando asi que el proyecto es
econdmicamente viable.

La obtencion de un VAN mayor a cero, muestra que la Tasa
Interna de Retorno del proyecto es mayor a la tasa minima exigida
para la inversion, teniendo para este proyecto una TIR de 42%.

Con la creacion del gimnasio en el distrito de Bafios del Inca, se
atenderd a aproximadamente el 14% de nuestra muestra
representativa (considerando un aforo de 50 personas en el
gimnasio), captando las necesidades insatisfechas por la
inexistencia de algln otro gimnasio en la zona; de esta manera, la
competencia directa, no existe, ya que ningln otro gimnasio
atenderd a esta zona del distrito. Por otro lado, la ubicacién del
gimnasio a crear es estratégica ya que se localizara en algun local
cercano a la plaza de armas, zona de mayor afluencia de publico

y en donde se concentra nuestro publico objetivo.

Olmos, Ramirez, Ramos, Barajas y Reyes, (2012). Plan de negocios

“Gym Sportrolis”. (Tesis de licenciatura). Universidad de Le0n,

concluyen:

El proyecto de inversion mostré de una manera detallada como es
que se llevard a cabo y los métodos que se emplearan para su
realizacion, cabe mencionar que el resultado es satisfactorio puesto
que se cumple con los requisitos y demandas que se necesitan para

ser aceptado.



Teniendo utilidades y mostrando un periodo de recuperacion de 1.3
afios siendo satisfactorio para los inversionistas, con un
apalancamiento financiero del 41% en los primeros 3 afios, y en los
afios siguientes trabajando con capital propio para la obtencién de
utilidades, y un crédito en el banco por si se necesitara invertir
posteriormente.

El proyecto es aceptable y con grandes oportunidades para tener
éxito y llegar a consolidarse como una empresa sustentable y
rentable, esto se utilizara para lograr un nivel de aceptacion
adecuado para poner en marcha la creacion de un gimnasio en el

distrito de Bafos del Inca.

Quijada, (2015). Bellacy Feminine Fitness: Plan de negocios y

analisis de la industria del Fitness en Chile. (Tesis de licenciatura).

Universidad de Chile, que concluye:

El resultado de la entrevista en profundidad fue interesante, debido
a que en primera instancia todos los emprendedores tienen
motivaciones distintas para comenzar su negocio; algunos buscan
realizar algo que les gusta, otros por generar rentabilidad, otros por
cumplir un objetivo personal, otros solo por necesidad de tener un
empleo.

Por otra parte, ven que el negocio tiene una proyeccion minima de
5 afios més con un crecimiento anual sostenido, en especial
aquellos que se dedican a Zumba Fitness que es una disciplina que
se encuentra en expansion en Chile desde el 2009.

El modelo de negocio de estas empresas en general implica
entablar relaciones de largo plazo con los clientes, a través de un
trato cercano y personalizado, de forma que los beneficios
percibidos sean superiores a los resultados fisiologicos que las
disciplinas en si producen en el corto plazo.

Por otra parte, mantener una relacion comercial con la empresa
Zumba Chile se considera como un colaborador clave debido a que

proporciona una herramienta que complementa el desarrollo del



negocio hacia el area de venta de productos oficiales de la marca
con descuentos considerables a los instructores certificados que
deseen explorar este mercado. Luego respecto a la segunda
dimension, se obtuvo que los ingresos por Zumba Fitness y
disciplinas similares ascienden a los $3M mensuales y el resto de
los planes suman $2M, dando un total de $5M liquidos de ventas
de los cuales aproximadamente un 40% son costos, todos son
valores promedios por lo que la rentabilidad del negocio es bastante
atractiva.

- Respecto a la tercera dimension a evaluar; los instructores de
Zumba Fitness proyectan un crecimiento sostenido y exponencial
por los siguientes cinco afios, ademas se atreven a apostar por
expandir sus negocios e instalar sucursales en otras comunas o
incluso en regiones.

Las relaciones comerciales son un punto clave para aumentar los
niveles de rentabilidad y de expansion del negocio, en este sentido
se resalta la vital importancia que se tiene frente al establecimiento
de acuerdos para complementar el desarrollo del negocio, no s6lo
brindando el servicio de gimnasio, sino también la posibilidad de
adquirir otros productos complementarios para los usuarios de

nuestro negocio.

Rojas, (2014). Plan de Marketing del gimnasio Amaru CrossFit en el
sector sur de la ciudad de Guayaquil (Tesis de licenciatura).

Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil. La que concluye:

- Una vez realizado el estudio y el analisis del entorno, se puede concluir
que las fuerzas del macroentorno son favorables, ya que Ecuador esta
teniendo una economia estable, se esta controlando la inflacion y existe
un crecimiento de la industria debido a que cada vez son mas los
ecuatorianos gue buscan sentirse y verse mas saludables.

- Con respecto al analisis situacional, la empresa no esta
aprovechando las oportunidades que tiene en el mercado por lo cual

debe buscar la manera de hacerlo ya que se encuentra en un



mercado neutramente atractivo por lo cual la empresa debe
aprovechar esa demanda creciente y explotar las fortalezas que
posee y agregarle valor a las actividades de la cadena de valor con
el fin de atraer mas clientes y satisfacer sus necesidades.

Una vez realizada la investigacion de mercado, se pudo determinar
la participacion de mercado en el sector sur de la ciudad de
Guayaquil, ocupando el segundo lugar Amaru CrossFit, ademas se
puede concluir que el proyecto que los factores diferenciadores que
favorecen la realizacion de actividades de CrossFit para poder
incrementar el nimero de clientes son la infraestructura, la
variedad de implementos y que los entrenadores estén capacitados,
también incluir disciplinas y servicios que ayuden a complementar
el entrenamiento de CrossFit, también se puedo obtener de la
investigacion que el atributo que mas valoran del CrossFit es la
variedad e infinidad de movimientos permitiendo ejercitar todo el
cuerpo y que los resultados son visibles en corto tiempo.

Dentro de la investigacion se determind que la principal motivacion
de realizar ejercicios era que ayuda a tener una buena salud, que
permite distraerse, relajarse y tener un mejor empefio en el trabajo,
ademas de que permite realizar vinculos de amistad y entre los
ejercicios que mas realizan entre los distintos grupos de edades fue
los deportes entre los que se menciond fueron el fatbol, el basquet,
el voleibol, la natacion y el ciclismo, y los medios de comunicacion
que mas utilizan son las redes sociales y los correos personales.
Segln la tesis anterior, se destaca que en Ecuador asi como
también en Peru la creciente demanda del mercado fitness, se estéa
dando, es por ello que se debe tomar como una buena opcién para
seguir un estudio més profundo, y asi evaluar la opcion de crear
un gimnasio.

Ademas segun la investigacién, en el caso de que se decida abrir
el gimnasio, se deberia considerar como factor diferenciador, la

infraestructura, la variedad de implementos y que los entrenadores



2.1.2.

estén capacitados con el fin de poder incrementar el nimero de

clientes.

A Nivel Nacional

Holguin, Juscamaica, Navarro y Rodriguez, (2015). Bellacy Feminine

Fitness: Gimnasio especializado en la mujer ubicado en San Miguel —

Lima. (Tesis de licenciatura). Pontificia Universidad Catolica del Perd,

quienes concluyen:

El mercado peruano de gimnasios ofrece un contexto auspicioso
para el desarrollo de nuevos negocios en el rubro. En la actualidad,
sus ventas anuales ya alcanzan los US$ 115 millones y, pese a ello,
aun mantiene una penetracion de mercado por debajo del promedio
latinoamericano. Ademas, posee una tasa de crecimiento anual de
20%, lo cual deja entrever el potencial de expansion del sector.
Bellacy Femenine Fitness es un gimnasio especializado en la mujer
y su bienestar integral. Por tal motivo, Bellacy posee una propuesta
de valor que va mas alla de los servicios tipicos de un gimnasio
convencional (sala de musculacién y clases grupales), integrando
maltiples servicios adicionales (Spa, salén de belleza vy
aparatologia estética) que posibilitan satisfacer de manera holistica
las necesidades de estética y salud de sus usuarias. Dicho modelo
centrado exclusivamente en la mujer ya ha demostrado su
viabilidad en multiples ejemplos a nivel internacional, que integran
en un solo establecimiento servicios de acondicionamiento fisico y
cuidado personal a fin de obtener un mayor desembolso por visita
del publico femenino que congregan.

El concepto de Bellacy fue validado a nivel local por una
investigacion de mercado que reflejo un 31% de intencion de
compra al interior del mercado objetivo; el cual se encuentra
conformado por mujeres residentes en el distrito de San Miguel,
con un rango de edad de 18 a 60 afios y pertenecientes a los niveles
socio-economicos A y B. Bajo los supuestos de nuestra

investigacion, durante su primer afio de operaciones Bellacy



captara un 16% de dicho mercado objetivo (1,500 usuarias) y
utilizara 40% de su capacidad instalada total.

El modelo de negocio de Bellacy incorpora la nocién de
gamificacion mediante una estrategia promocional donde el
cumplimiento de determinadas metas individuales (pérdida de
peso, incremento de masa muscular, etc.) se premiard con vales
para acceder a redes de servicio afines al publico objetivo (tiendas
de moda femenina y lenceria). De esta manera, se pretende
incentivar la motivacion, entretenimiento y fidelizacién de las
usuarias con mecanicas propias del juego y las competencias.

La inversion necesaria para iniciar las operaciones asciende a
S/.1°948,448 y comprende fundamentalmente maquinaria y
equipos; ambientacion de local; y, el pago adelantado de alquileres.
Dicho monto se recuperara en un periodo de 7.4 afios, logrando una
tasa interna de retorno de 36% durante los 10 afios del horizonte de
evaluacion del proyecto.

En esta tesis, se destaca lo concerniente al aumento en la apertura
de servicios fitness en el contexto peruano, en ello también se
percibe la creciente importancia con respecto a la implementacion
de servicios adicionales, como moda y relajacion. De esta manera,
se lograra concretar un servicio adicional que vaya acompafiado
con el servicio fitness a ofrecer, incrementando rentabilidad para
nuestra empresa. En un futuro se vera la necesidad de ofrecer
servicios adicionales con los cuales trabajar, para incrementar

nuestras ganancias en nuestro negocio.

Cochachin, Marchan, y Sanchez, (2016). Plan de negocios para la

implementacion de un gimnasio de entrenamiento funcional orientado

al segmento B2 y C1 de la zona norte de Lima Metropolitana. (Tesis

de licenciatura). Universidad ESAN, quienes concluyen:

Mediante visitas a gimnasios de la periferia de Lima metropolitana,

se ha identificado que s6lo un 33% de gimnasios ha implementado
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servicios de entrenamiento funcional. En tal sentido, se observa que
existe un alto potencial para el crecimiento de este formato de
entrenamiento. El entrenamiento funcional, a diferencia de los
métodos tradicionales, busca el entrenamiento de movimientos y
no de musculos aislados. El término “funcional” involucra el
correcto funcionamiento de musculos y articulaciones, asi como
una adecuada ejecucion de movimientos para la vida diaria.

El mercado objetivo destinado para el presente plan de negocio es
el segmento B2 y C1 de la zona norte de Lima Metropolitana con
edades entre 18 y 50 afios. Se ha determinado que el gimnasio se
localizara en el distrito de Los Olivos, en una zona céntrica del
distrito y que presenta un intenso movimiento comercial.

Del estudio de mercado, se obtuvo que el 93.7% de personas
encuestadas, que asisten a gimnasios, tienen interés en utilizar este
programa de entrenamiento funcional. Se estima que el mercado
meta es de 14,605 habitantes y se espera una participacion en el
mercado meta de 2.93% en el primer afio y de 5.70% al quinto afio
de funcionamiento. La estrategia de ventas comprende de dos
actividades claves: la incorporacion de nuevos socios y la
fidelizacion de los clientes existentes. Esta Ultima actividad es
clave para la sostenibilidad del negocio a largo plazo.

Se requiere una inversion de S/. 234,401 soles para el equipamiento
del gimnasio y capital de trabajo, y presenta un periodo de
recuperacion de la inversion de 2.67 afios. Para el primer afo de
funcionamiento se esperan ingresos de S/. 526,745 soles y para el
segundo afio S/. 906,543 soles; ésta Gltima cifra se incrementa hasta
el quinto afio en el cual se alcanza S/. 1,236,766 soles. El analisis
economico financiero se realizd en un horizonte de 60 meses, en el
cual se obtuvo un VANE de S/. 198,911 soles, con un costo de
oportunidad de capital (KOA) de 21.76%, una TIRE de 42.04% y
una TIRF de 55.10%. En base a la evaluacion econdmica financiera

se comprueba la factibilidad del proyecto.
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Con respecto a lo anterior, la necesidad de ofrecer un servicio
adicional al de gimnasio y abarcar nuevos segmentos resulta
imprescindible, ya que no solo consiste en maquinas de ejercicio
sino en un estilo de vida saludable, concibiéndolo como un

programa de entrenamiento funcional para el cliente.

Aurazo, (2017). Estudio de mercado para la comercializacion de
infusion de hoja de arédndano y satisfacer el consumo saludable en la
ciudad de Chiclayo —2017. (Tesis de licenciatura). Universidad Sefior
de Sipan, quien concluyen:

- Con relacion a los gustos y preferencias del mercado sobre la
infusién de hoja de ardndano en la ciudad de Chiclayo, se tiene que
el mayor porcentaje de la muestra de familias de la ciudad de
Chiclayo, realiza un gran consumo de infusiones o de té de hierbas;
asi como, hay un gran porcentaje de la muestra de dichas familias
que estaria dispuesta a realizar el consumo del t¢ de hoja de
arandano; ademas, que el mayor porcentaje de la muestra de
familias chiclayanas, realiza el consumo de infusiones o de té de
hierbas, debido a que estan influyen positivamente en su salud.

- Conrelacion a los gustos y preferencias de mercado sobre consumo
saludable, se obtuvo que el mayor porcentaje de la muestra de
familias de la ciudad de Chiclayo, realiza el consumo saludable de
alimentos porque estos inciden en su salud y apariencia fisica; asi
como, en el mejoramiento de su digestion. Este consumo saludable
lo realiza a través del uso de infusiones o té; sin embargo, se pude
identificar que la mayor parte de la muestra de familias del estudio
no complementa el consumo saludable con ejercicios y con una
dieta balanceada.

- La propuesta de un estudio de mercado que permita determinar el
consumo saludable de hoja de arandano en la ciudad de Chiclayo,
estd basado en la ejecucion de actividades que se centran en la visita
de los principales centros de abastos (minoristas y mayoristas) de

la ciudad de Chiclayo, donde se obtuvo informacion sobre la oferta
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2.1.3.

del producto, incluyendo informacion sobre sus proveedores,
mediante la elaboracion y aplicacion de un cuestionario, se recopilo
informacion sobre el consumo saludable de la hoja de arandano y
sus necesidades presentes; ademas, se realizé una proyeccion del
presupuesto financiero, que permita establecer los posibles costos
e ingresos que se pueden obtener a partir del consumo de la hoja de
arandano en las familias aludidas.

Por altimo, en la elaboracion del flujo de caja econémico se obtuvo
qgue VAN es mayor a0, y el TIR es mayor al 15% del esperado, por
lo tanto el proyecto es rentable para su implementacion.

Con respecto a esta investigacion podemos mencionar que un
estudio de mercado es influyente al tomar la decision de creacion
de una empresa, ya que de alguna manera se obtiene informacion
valiosa, como la identificacion de la oferta (empresas
competidoras en el mercado) y la demanda (cantidad de bienes y
servicios adquiridos), ademas esta nos ayudara también a
elaborar estrategias de marketing para mejorar nuestro

posicionamiento en el mercado y llegar a mas clientes potenciales.

A Nivel Local

Alaya, (2014) Propuesta de un Plan de Negocios para la Creacion de

una Empresa de Asesoramiento Logistico “Partners Forever” S.A.C.

(Tesis de licenciatura). Universidad Nacional de Cajamarca, que

concluye:

Hay una factibilidad econdmica y financiera para la creacion de la
empresa de asesoramiento logistico “Partners Forever” S.A.C.
debido a que:

Una TIRE de 437 %, un VANE de S/. 834,457; una TIRF de 428
%; un VANF de 830,449 y, un WACC de 13.09%; lo cual es
atractivo y demuestra una rentabilidad y factibilidad econdmica y
financiera que nos impulsa a llevar a la practica esta idea

empresarial.
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2.2. Base legal

El plan estratégico en la matriz EFI nos refleja un valor de 2.85 lo
cual indica que las fortalezas son mas relevantes que las
debilidades, por lo tanto, hay una tranquilidad porque hay un
ambiente interno favorable. En cuanto a la matriz EFE de igual
modo nos refleja un valor de 2.65, lo cual igualmente es favorable
porque las oportunidades identificadas son mayores que las
amenazas con lo cual se tendré una tranquilidad para gestionar esta
nueva y novedosa empresa.

El plan de marketing elaborado permitio identificar la demanda
consistente en 91 empresas que conforman el mercado objetivo
compuesto por: fabricas de produccién en general, distribuidoras
ferreteras, almacenes de productos de primera necesidad, talleres
de maquinas automotrices, librerias, farmacias, empresas de
comunicaciones, empresas de transportes, empresas de servicios a
empresas mineras, etc.

Con este analisis se pretende favorecer a la idea de la creacion de
nuevas empresas, en este caso, con el objetivo inmediato de
satisfacer la demanda insatisfecha, y sin competidores directos,
aun resulta mas atractiva la creacién de un gimnasio en el distrito

de Bafios del Inca.

La investigacion considera pertinente revisar al Decreto Legislativo 1086 que

la norma que regula la promocion de la competitividad, formalizacién y

desarrollo de la micro y pequefia empresa y del acceso al empleo decente, que

viene a modernizar y hace precisiones a la Ley 28015.

Esta norma juridica servira para tomar en cuenta los aspectos legales clave que

le corresponde a una MyPE, y de la misma manera al gimnasio que se va a

crear en el distrito de Bafos del Inca.
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2.3. Bases teoricas

2.3.1.Teoria del emprendimiento de Albert Shapero
(Gerber, 2016, p. 22), sefiala que Albert Shapero, sent6 una de las bases
conceptuales mas solidas, mas facil de entender y de aplicar al desarrollo
de empresarios. Segun ¢€l: “El proceso de formacion de empresas ocurre
en todos los paises. Pero cada proceso es el resultado final de una accion
humana especial y del comienzo de otra. Dentro de esa diversidad existen
patrones Yy caracteristicas generales del proceso, que, aunque
multivariado y complejo, también es reconocible y descriptible.
Segun este autor el proceso de formacion de nuevas empresas y de
nacimiento de nuevos empresarios, es el resultante de la interaccion de
factores situacionales, sociales, psicoldgicos, culturales y econémicos, y
gue cada evento empresarial (nacimiento de un empresario) ocurre en un
momento dado, como resultado de un proceso dindmico que provee
situaciones que impactan sobre los individuos cuyos valores y
percepciones estan condicionados por sus experiencias y herencias
culturales y sociales.
Este autor indica que en el proceso empresarial se dan las siguientes
caracteristicas:
= Toma de Iniciativa, entendida como la decision de un grupo para
identificar y llevar a cabo la oportunidad de negocio
= Acumulacion de recursos, entendida como el proceso de determinar
las necesidades, conseguirlo y asignar los recursos fisicos, humanos,
financieros y tecnoldgicos necesarios
= Administracién, entendida como la capacidad de dar una
organizacion y una direccion (gerencia) a la nueva empresa y
llevarla a cabo.
= Autonomia, entendida como la libertad de los empresarios para
tomar decisiones sobre el funcionamiento de la organizacion.
= Toma de riesgos, entendida como la disposicion a enfrentar las

recompensas o las pérdidas que el proceso produzca.
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Bajo este marco, la iniciativa se plasma en esta idea de negocio
bajo la premisa de una oferta de servicio de gimnasios que es
inexistente, bajo la direccion de un administrador para lograr
llevar la idea a cabo, frente a los riesgos presentes en la incursion

de una nueva idea de negocio.

2.3.2. Teoria del marketing

(Kotler, 2014, p. 37) indica que el marketing, llamada inicialmente

mercadotecnia; es una actividad humana cuya finalidad consiste en

satisfacer las necesidades y deseos del ser humano mediante procesos de

intercambio.

A. Aspectos clave:

Necesidad: Estado de privacion que siente una persona o la
carencia de un bien especifico

Deseo: Carencia de algo especifico que satisface estas
necesidades basicas.

Demanda: Cuantos realmente pueden demandar el producto,
deseo de un producto especifico en funcion a una capacidad de
adquisicion determinada.

Producto: Todo aquello susceptible de ser ofrecido para
satisfacer una necesidad o deseo.

Tangible: Se lo produce, después se lo consume.

Intangible: Se lo consume cuando se lo produce.

Miopia del marketing: concentrarse solo en el producto y no en
las necesidades que va a satisfacer.

Intercambio: Acto de obtener un objeto que pertenece a una
persona ofreciéndole a esta algo a cambio

Unidad de medida del intercambio: transaccion, la transaccion
monetaria

Transaccion: Intercambio de valores entre dos partes

Mercado: Conjunto de consumidores potenciales que comparten

una necesidad o deseo y que podrian estar dispuestos a
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satisfacerlas a traves del intercambio de otros elementos de
valor.

Los aspectos detallados anteriormente, se han tomado en
cuenta en el desarrollo de la presente tesis, al tomar las
necesidades a satisfacer de la poblacién de Bafios del Inca, bajo
esta premisa, se habla de una de las caracteristicas principales
de los servicios, intangibilidad, siendo su consumo en el
momento de produccién. Dentro de nuestro mercado objetivo se
satisface la necesidad mediante un intercambio de servicio por

un beneficio para nuestra empresa.

B. Desarrollo histdrico de la mercadotecnia
(Kotler, 2014, p. 39), describe que, durante las economias feudales,
cada quien producia lo que necesitaba, existia una poblacion
autosuficiente. Cuando los grupos empezaron a dividirse segtn lo
que mejor sabian hacer, nacid el intercambio. Después surgieron
las economias agrarias concentradas en la produccion.
La mercadotecnia como tal nace con la revolucion industrial,
mediante el crecimiento de los centros urbanos se desarrolla la
mercadotecnia masiva, dado que las empresas se concentraban en
sus productos. (Todo lo que se produce se vende).
A finales del s XIX principios del XX la demanda superaba a la
oferta por lo cual la mercadotecnia se basaba en la orientacion al
producto.
En 1920 a raiz de la gran crisis de Estados Unidos que provoco una
sobreoferta, la mercadotecnia se orient6 hacia la venta, surgen asi
una serie de preocupaciones sobre las técnicas de venta y nace el
concepto de marketing moderno por Teodoro Levit.
Orientacion al mercadeo: Se desarrollan teorias de orientacion,
técnicas de venta, satisfaccion de deseos, etc. En 1950 surge la
conceptualizacién de mercadotecnia, nacen en Harvard conceptos

como los mercados metas, como proporcionar el producto, etc.
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A partir de 1990 ya se habla del marketing relacional o uno a uno,

porque los mercados son distintos y deben ser segmentados.

Mediante la satisfaccion de necesidades y deseos especificos se

llega al mercado meta.

Diez verdades sobre mercadotecnia

(Kotler, 2014, p. 45), considera a las siguientes verdades:

El marketing estd cambiando constantemente, no es estatico

La gente olvida muy rapido, el marketing te permite recordarle

a tu consumidor que estas presente.

La competencia no esta dormida, el marketing te permite

enfrentar la competencia: reaccionar o anticiparte

El marketing establece una posicion para la empresa

El marketing te ayuda a mantener tus clientes

El marketing incrementa la motivacion interna

Si se aplica el marketing te permite establecer una ventaja frente

a la competencia

Si se aplica el marketing te permite estar vigente

Las herramientas del marketing son esenciales para son

esenciales para sobrevivir en el mercado y mejorar.

Todo empresario invierte dinero que no se puede perder.
Se tomard en cuenta los diez items antes descritos, las cuales
se consideraran como premisas influyentes en el desarrollo de
la creacion de un gimnasio en Bafios del Inca, aplicandolo en

el negocio.

. Filosofia de la mercadotecnia

(Kotler, 2014, p. 47), lo describe en estos aspectos:

“Para poder concretar los objetivos de la organizacion como
objetivos de la mercadotecnia se debe tener en cuenta todo el
tiempo en satisfacer las necesidades del mercado mejor que la

competencia”
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e “Haz lo que tu puedes vender, no vendas lo que tu puedes hacer”

e “Ama al cliente no al proveedor”

e “Busca todo el tiempo necesidades y satisfacelas”

e El producto debe estar hecho en funcién de lo que el mercado
necesita Hay que ver lo que el cliente necesita de lo contrario se
entra en la miopia del marketing Mediante la investigacion de

mercados.

2.3.3.Bases conceptuales

2.3.3.1. Estudio de mercado
A. Definicion

(Kotler, 2014, p.68), sefiala que el estudio de mercado es el
conjunto de acciones que se ejecutan para saber la respuesta
del mercado Target (demanda) y proveedores, competencia
(oferta) ante un producto o servicio.
Un estudio de mercado es una actividad de mercadotecnia
que tiene la finalidad de ayudarle a tomar decisiones en
situaciones de mercado especificas.
Para Kotler, Bloom 'y Hayes, elestudio de
mercado "consiste en reunir, planificar, analizar vy
comunicar de manera sistematica los datos relevantes para
la situacion de mercado especifica que afronta una
organizacion”.
Randall, define el estudio de mercado de la siguiente
manera: "La recopilacion, el analisis y la presentacion de
informacion para ayudar a tomar decisiones y a controlar
las acciones de marketing".
Segun Malhotra, los estudios de mercado "describen el
tamafio, el poder de compra de los consumidores, la
disponibilidad de los distribuidores y perfiles del

consumidor".
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B. Etapas

(Kotler, 2014, p.68), considera las siguientes etapas:

= Definir el problema y los objetivos de la investigacion.
Esta etapa consiste en delimitar de una forma muy clara
las cuestiones que se pretenden contestar con ella.
Proponer unos objetivos claros para ayudar a obtener
unos resultados claros.

= Disefio del plan de investigacion. A continuacion, se
decide el modo en que se llevara a cabo la investigacion
y los métodos a través de los cuales se obtendra la
informacion. En esta etapa hay que tener en cuenta que
el modo mediante el cual se obtiene la informacion es
muy diverso y trae consigo la consecuencia de que si se
tarda mucho en obtener la informacion se puede perder
la oportunidad de llevar a la practica la informacién.

= Busqueda y obtencion de la informacién. El siguiente
paso es determinar si la informacion que se necesita ya
existe y esta disponible o por el contrario hay que
obtenerla de primera mano. Para ello es béasico distinguir
entre informacion primaria y secundaria. La informacién
primaria son los datos que la empresa recopila
directamente a través de su propia investigacion y con
respecto a la informacion secundaria, es el conjunto de
datos que ya estan recogidos en publicaciones, bases de
datos, o estudios realizados previamente.

= Analisis e interpretacion de los datos obtenidos. El
resultado del andlisis y las conclusiones de la
investigacion se concretan en un informe que se utilizara
para la toma de decisiones
El presente trabajo, esta descrito en su totalidad bajo las
premisas de un estudio de mercado para la

implementacién de un gimnasio en el distrito de Bafios
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del Inca, incluyéndose en todas las dimensiones de este,
el desarrollo correcto de un estudio de mercado para el

éxito de la empresa.

C. Objetivo
(Kotler, 2014, p.68), describe que el objetivo de
todo estudio de mercado ha de ser terminar teniendo una
visién clara de las caracteristicas del producto o servicio
que se quiere introducir en el mercado, y un conocimiento
exhaustivo de los interlocutores del sector. Junto con todo
el conocimiento necesario para una politica de precios y de

comercializacion.

D. Estructura del estudio de Mercado
(Pilco y Ruiz, 2015), considera la siguiente estructura:
e Estructura econdmica del mercado
- El producto
- Definicion del mercado
- Lademanda
- Laoferta
e Andlisis del sector
e Justificacion del estudio de mercado
Estructura que se detallara méas adelante con la
aplicacion del negocio de creacion de un gimnasio en

el distrito de Barios del Inca.

2.3.3.2. Toma de decisiones
A. Definicion
(Robbins, 2010, p.79), define la toma de decisiones como
el proceso mediante el cual se realiza una eleccion entre
diferentes opciones o formas posibles para resolver
diferentes situaciones en la vida en diferentes contextos:

empresarial, laboral, econémico, familiar, personal,
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social, etc. (utilizando metodologias cuantitativas que
brinda la administracion). La toma de decisiones consiste,
basicamente, en elegir una opcidn entre las disponibles, a
los efectos de resolver un problema actual o potencial (aun
cuando no se evidencie un conflicto latente).

En términos basicos la toma de decisiones es el proceso
de definicion de problemas, recopilacion de datos,
generacion de alternativas y seleccion de un curso de
accion y se define como “el proceso para identificar y
solucionar un curso de accién para resolver un problema

especifico”.

Tipos de decisiones

(Robbins, 2010, p.85) describe los siguientes tipos:

= Decisiones programadas
Son aquellas que se toman frecuentemente, es decir
son repetitivas y se convierte en una rutina tomarlas;
como el tipo de problemas que resuelve y se presentan
con cierta regularidad ya que se tiene un método bien
establecido de solucion y por lo tanto ya se conocen
los pasos para abordar este tipo de problemas, por esta
razén, también se las llama decisiones estructuradas.
La persona que toma este tipo de decisidn no tiene la
necesidad de disefiar ninguna solucion, sino que
simplemente se rige por la que se ha seguido
anteriormente.
Las decisiones programadas se toman de acuerdo
con politicas, procedimientos o reglas escritas 0 no
escritas, que facilitan la toma de decisiones en
situaciones recurrentes porque limitan o excluyen
otras opciones. Por ejemplo, los gerentes rara vez
tienen que preocuparse por el ramo salarial de

un empleado recién contratado porque, por regla
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general, las organizaciones cuentan con una escala de
sueldos y salarios para todos los puestos.

= Decisiones no programadas
También  denominadas no  estructuradas, son
decisiones que se toman ante problemas o situaciones
que se presentan con poca frecuencia, o aquellas que
necesitan de un modelo o proceso especifico de
solucion, por ejemplo: “Lanzamiento de un
nuevo producto al mercado”, en este tipo de
decisiones es necesario seguir un modelo de toma de
decision para generar una solucion especifica para
este problema en concreto.
Las decisiones no programadas abordan problemas
poco frecuentes o excepcionales. Si un problema no
se ha presentado con la frecuencia suficiente como
para que lo cubra una politica o si resulta tan
importante que merece trato especial, debera ser
manejado como una decisién no programada.
Las decisiones a tomar inicialmente deben ser
programadas, ya que se tendra claro el tipo de
servicio que se ofrecerd para no insertarnos en
sectores desconocidos en donde la tendencia al
fracaso en una probabilidad alta, frente a ellos se
estructurara el presente trabajo para la creacion

acertada de nuestro negocio.

2.3.3.3. Gimnasio
A. Definicion etimologica
(wiki, 2018), indica que la palabra gimnasio deriva de la
palabra griega gymnos, que significa «desnudez». La
palabra griega gymnasium significa «lugar donde ir
desnudo», y se utilizaba en la Antigua Grecia para

denominar el lugar donde se educaba a las personas. En
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estos centros se realizaba educacion fisica, que se
acostumbraba practicar sin ropa, de la misma manera que
los bafos y los estudios.

Para los griegos, la educacion fisica era tan importante
como el aprendizaje cognitivo. Muchos de
estos gimnasios griegos tenian bibliotecas que se podian

utilizar después de un bafio relajante.

. Definicion conceptual

Es un lugar que permite practicar deportes o hacer
ejercicio en un recinto cerrado con varias maquinas y
articulos deportivos a disposicion de quienes lo visiten.

https://es.wikipedia.org/wiki/Gimnasio

Figura 1. Gimnasio
Fuente: (wiki, 2018)

. Historia

(wiki, 2018). En la antigua Grecia (alrededor del siglo
XVIII a.c.) eramuy importante la educacion fisica, era mas
importante que la retorica y la gramética. Los jovenes
debian ejercitarse en el gimnasio donde acudian desnudos.

Gimnasio quiere decir "lugar donde ir desnudo™.
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Los jovenes que destacaban recibian apoyo para poder
participar en los eventos deportivos de la época, los griegos
desarrollaron un culto al cuerpo y a su belleza que se
diferenci6 de otros de su época.

Gente en un gimnasio de Alemania surgieron gracias al
trabajo del profesor Friedrich Jahn y el grupo de
los Gimnasticos (Turner, enaleman), un movimiento
politico del siglo XIX. El primer gimnasio interior fue, muy
posiblemente, el construido en Hesse, en el afio 1852y
auspiciado por Adolph Spiess, un entusiasta.

En  losEstados  Unidos, el  movimiento de
los Gimnastas apareci6 a mediados del siglo XIXy a
principios del siglo XX. El primer grupo de Gimnastas en
este pais se formo en Cincinnati (Ohio), en el afio 1848. Los
Gimnastas construyeron gimnasios en muchas ciudades,
como Cincinnati y San Luis (Misuri), que tenian una buena
parte de poblacion de ascendencia alemana. Tanto
adolescentes como adultos practicaban deporte en estos
gimnasios.

El apogeo de los gimnasios en las escuelas, los institutos y
las asociaciones cristianas fueron eclipsando el
movimiento de los Gimnastas. El gimnasio de
la Universidad de Harvard, del afio 1820, se considera el
primero de los Estados Unidos; como la mayoria de los
gimnasios de la época, estaba equipado con aparatos y
maquinas para realizar ejercicio. La Academia Militar de los
Estados Unidos, también conocida como «West Point,
construy6 un gimnasio en sus instalaciones, de la misma
manera que lo hicieron muchos institutos y campus
universitarios.

Los afios 20 fueron una década muy prospera, en la que se

construyeron muchas secundarias publicas con su propio
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gimnasio, por idea de Nicolas Isaranga. A lo largo del siglo
XX, los gimnasios fueron evolucionando como concepto,
hasta llegar a los gimnasios de maquinas, aparatos y
ejercicios guiados de la actualidad. En Espafia, la mayor
parte de centros siguen este concepto, afiadiendo el
aprendizaje  de artes  marciales, nataciony  técnicas
de defensa personal dentro de estos recintos.

En un gimnasio puedes entrenar tu solo o puedes tener un
entrenador personal, pero tienes que pagar mas. También
puedes entrar a clases dirigidas por profesionales. Algunos
ejemplos son zumba, body combat o yoga. En todas ellas
puedes entrar y siempre tendras la ayuda de un entrenador

especializado en ello.

2.4 Definicion de términos basicos

e Demanda
La demanda puede ser definida como la cantidad de bienes y servicios que
son adquiridos por consumidores a diferentes precios, a una unidad de
tiempo especifica (un dia, un mes, un afio, etc.) ya que sin un parametro
temporal no podemos decir si una cantidad demanda crece o decrece.
(Weinberger, 2009, p.38)

e Estudio de mercado
Es el conjunto de acciones que se ejecutan para saber la respuesta
del mercado (Target (demanda) y proveedores, competencia (oferta) ante un
producto o servicio. (Weinberger, 2009, p.29)

e Gimnasio
Local dotado de las instalaciones y los aparatos adecuados para hacer
gimnasia y practicar ciertos deportes. (wiki, 2018)

e Mercado
Lugar teérico donde se encuentra la oferta y la demanda de productos y

servicios y se determinan los precios. (Weinberger, 2009, p.36)
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e Oferta
Se define la oferta como aquella cantidad de bienes o servicios que los
productores estan dispuestos a vender a los consumidores bajo determinadas
condiciones de mercado. (Weinberger, 2009, p.39)

e Toma de decisiones
Proceso de elegir entre dos o0 méas cursos de accion al que se considera el
mejor. (Robbins, 2010, p. 88)
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CAPITULO I11: HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1. Hipdtesis general
El estudio de mercado ayuda de una manera efectiva en la toma de decisiones
para la determinacion de la demanda en la creacion de un gimnasio en Bafios
del Inca, Cajamarca.

3.2. Hipotesis especificas

e Laofertade los servicios de gimnasio en Bafos del Inca, Cajamarca, 2018,

es inexistente.

= La demanda por los servicios de un gimnasio en Bafios del Inca,

Cajamarca, 2018, es alta.

= Las 4Ps para la creacion de un gimnasio en Bafios del Inca, Cajamarca,

2018; son atractivas.

3.3. Variables

Estudio de Mercado

Es una iniciativa empresarial con el fin de hacerse una idea sobre la viabilidad

comercial de una actividad economica. (Kotler, 2014, p.85)
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CAPITULO IV: METODOLOGIA

4.1. Tipo y disefio de investigacion

4.1.1. Tipo de investigacion
(Hernéndez, 2010, p.86) La investigacion es de tipo aplicada, porque
utiliza conocimientos técnicos existentes y lo aplica a una realidad
concreta del mundo empresarial, y que tiene como propdsito hacer un
estudio de mercado para la toma de decisiones para la creacion de un
Gimnasio en el distrito de Barios del Inca.
Por la naturaleza del estudio se trata de una investigacion de nivel

descriptiva.

4.1.2.Disefio de investigacion

(Hernandez, 2010, p.93) Segun Hernandez la investigacion se puede
dividir en experimental y no experimental. En este caso nos enfocaremos
en la investigacion no experimental, ya que se llevé a cabo sin la
manipulacion deliberada de variables, puesto que sélo se observan los
fendmenos en su contexto natural, en este caso en la investigacion para
hacer un estudio de mercado para la creacion de un Gimnasio.

(Hernandez, 2010, p.93) Transversal, porque los estudios se realizan en

un determinado periodo de tiempo, en este caso del afio 2018.

4.2. Método de investigacion
La investigacion utiliza el método inductivo- deductivo.
Inductivo porque se parte del analisis de los aspectos particulares del estudio
de mercado para luego generalizarlas y que se materializan en conclusiones y
sirven para la discusion de resultados.
Deductivo, ya que se parte de premisas establecidas en la teoria que

proporcionan evidencia determinante para su conclusion.
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4.3. Poblacion y muestra

4.3.1. Poblacion
En este caso la investigacion estd compuesta por 2,693 Pobladores entre
hombres y mujeres, cuyas edades oscilan entre 18 y 60 afios de edad de
la  zona urbana del distrito de Bafios del Inca.

(https://www.inei.gob.pe/bases-de-datos/#url, 2018)

4.3.2. Muestra
La muestra es de tipo probabilistica y para su calculo se empled la

siguiente formula:

2°*N*p*q
X —uf (N D22 pg
En donde:
n = Tamano de la muestra
N = Poblacion es de 2,693 pobladores
Z = Representa las unidades de desviacion estandar que en la
curva normal definen una probabilidad de error = 0.05, lo
cual equivale a un nivel de confianza del 95% en la
estimacion de la muestra. Por lo tanto, el valor de Z = 1.96.
Pyq =Representan la probabilidad de estar o no incluidas en la

muestra. De acuerdo a la doctrina, cuando no se conoce esta
probabilidad, por estudios estadisticos, se asume quep y q
tienen el valor de 0.5 cada uno.

(X—u) = Error estandar de la estimacion. En este caso se considera
0.05.
Luego reemplazando los datos en la formula de la muestra es
de 336 pobladores encuestados en forma aleatoria.

Reemplazando en la formula se tiene:
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1.962 * 2693 = 0.5 % 0.5
(0.05) * (2693 — 1) + 1.962% « 0.5 * 0.5

Por lo tanto, n = 336 pobladores de Barfios del Inca
4.4. Unidad de analisis

Los pobladores del distrito Bafios del Inca de la provincia y del departamento
de Cajamarca, cuyas edades oscilan entre 18 y 60 afios de edad.
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4.5. Operacionalizacion de las variables

Tabla 1. Operacionalizacion

Instrumentos y Técnicas

Gimnasio en
Bafios del Inca,
Cajamarca,
2018

plan de negocios, lanzar un nuevo
producto o servicio, mejorar
productos o servicios existentes y

expandirse a nuevos mercados.

Titulo Variables Definicién operacional Dimensiones Indicadores
El estudio de mercado es un | = Oferta = Competidores
Estudio de proceso sistematico de | = Demanda = Clientes potenciales
mercado para la recoleccion y andlisis de datos e
toma de informacion acerca de los clientes, Instrumento:
decisiones de Estudio de competidores y el mercado. Sus Cuestionario
creacion de un Mercado usos incluyen ayudar a crear un

Técnica:

Encuesta

Fuente: Elaboracion propia.
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4.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
El instrumento es el cuestionario, con preguntas abiertas y cerradas, en relacion
con las dimensiones e indicadores de cada una de las variables de la
investigacion.
La técnica de recoleccidon de datos es la encuesta que consta de preguntas
abiertas y cerradas que fueron aplicadas en una forma directa por el investigador

a los pobladores de la muestra en el distrito de Bafios del Inca.

4.7. Técnicas para el procesamiento y analisis de la informacion
El procesamiento de la informacion se hizo mediante la hoja de calculo Excel
con las cuales se elaboraron las tablas y figuras que fueron analizados e

interpretados para obtener las conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO V: RESULTADOS Y DISCUSION

5.1.Analisis e interpretacion de resultados

5.1.1. Andlisis de tablas y figuras

Tabla 2. ¢ Qué edad tienes?

Alternativas Frecuencia %
Entre 18 y 25 afios 32 9

Entre 26 y 40 afios 211 58
Entre 41 y 60 afios 120 33
Total 363 100

Fuente. Encuesta aplicada

Frecuencia %

300

250

200

150

100

50

Entre 18 y 25 aflos Entre 26 y 40 afios Entre 41y 60 afios

Figura 2. ;Qué edad tienes?
Fuente. Tabla 2
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Anélisis e interpretacion

De las personas encuestadas, ante la pregunta sobre su edad, el 58% tiene
una edad que oscila entre 26 y 40 afos, mientras que 33% tiene una edad
entre 41y 60 afios de edad. Esta situacion amerita ser tomada en cuenta para
la toma de decisiones respecto a las estrategias comerciales pertinentes para
fidelizar a los clientes y asegurar el éxito de la empresa, preveendo el canal

de promocion, diferenciando las edades del publico objetivo.

Tabla 3. ¢ Asistes a un gimnasio?

Alternativas Frecuencia %
Si 243 67
No 120 33
Total 363 100

Fuente. Encuesta aplicada

ESi ENo

400
350
300
250
200
150
100

50

Frecuencia %

Figura 3. ¢ Asistes a un gimnasio?
Fuente. Tabla 3

35



Anélisis e interpretacion

Del total de personas encuestadas, el 67 % respondieron que si, asisten a un
gimnasio, mientras que el 33% manifestd, que no asiste. Esta situacion
denota que existe demanda potencial ante la oferta inexistente de un servicio
de gimnasio en el distrito de Bafios del Inca, siendo mayores las
probabilidades de éxito frente a la instalacion del mencionado servicio.

Tabla 4. ;Con que frecuencia asiste a un gimnasio?

Alternativas Frecuencia %
1 vez a la semana 30 12
2 veces a la semana 130 53
3 veces a la semana 83 34
Total 243 100

Fuente. Encuesta aplicada

Frecuencia %

200
180
160
140
120
100
80
60
40
20

lvezalasemana 2vecesalasemana 3 vecesalasemana

Figura 4. ;Con qué frecuencia asiste a un gimnasio?
Fuente. Tabla 4
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Anélisis e interpretacion

Del grafico anterior, los pobladores del distrito de Bafios del Inca, muestran
una gran preferencia por asistir a un gimnasio dos veces por semana, a raiz
de esto, se demuestra la continuidad de asistencia al servicio fitness, lo cual

es Optimo para la instalacion de uno en el distrito ya citado.

Tabla 5. ¢ Cudl es el principal motivo de asistir a un gimnasio?

Alternativas Frecuencia %
Precio 49 22
Cercania 55 25
Instalaciones 83 37
Otros servicios 36 16
Total 223 100

Fuente. Encuesta aplicada

= Frecuencia 2%
140

120

100

80

60

40

20

MN

Precio Cercania Instalaciones Otros servicios

Figura 5. ¢ Cual es el principal motivo de asistir a un gimnasio?
Fuente. Tabla 5
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Anélisis e interpretacion

De las personas encuestadas, ante la pregunta del motivo que lo impulsa a
asistir a un gimnasio, el 37% respondid que, por sus instalaciones atractivas,
mientras que el 55% respondid que por la cercania. Esta situacion muestra
el gran atractivo que tiene un gimnasio si se encuentra cerca y mucho mas
si se toma en cuenta una infraestructura con instalaciones adecuadas, acorde

a las necesidades de los usuarios del servicio.

Tabla 6. ¢ Te gustaria que se instale un gimnasio en Bafios del Inca?

Alternativas Frecuencia %
Si 190 78
No 0 0

No sé 53 22
Total 243 100

Fuente. Encuesta aplicada

= Frecuencia =%

300

250

200

150

100

===
50 ——

=53=
0 | — | 0 | — |
Si No No sé

Figura 6. ;Te gustaria que se instale un gimnasio en Bafios del Inca?
Fuente. Tabla 6
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Anélisis e interpretacion

De las personas encuestadas, ante la pregunta si le gustaria que se instale un
gimnasio en Bafios del Inca, el 78% respondio que si, mientras que el 22%
sefial6 que no sabe. Evidenciando un interés alto de asistir de los futuros
clientes y pagar por el servicio a instalar, lo cual hace vital la puesta en
marcha del gimnasio en Bafos del Inca.

Tabla 7. ¢ Existe un gimnasio en Bafios del Inca?

Alternativas Frecuencia %
Si 0 0

No 243 100
Total 243 100

Fuente. Encuesta aplicada

= Frecuencia =%
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Si No

Figura 7. ¢ Existe un gimnasio en Bafios del Inca?
Fuente. Tabla 7
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Anélisis e interpretacion

De las personas encuestadas, ante la pregunta que, si existe un gimnasio en
Banos del Inca, el 100% respondio que no existe. La inexistencia de un
gimnasio en Bafos del Inca frente a personas que, si asisten a gimnasios,
pero fuera del distrito, evidencia la urgencia de instalacion de uno, para

lograr satisfacer las necesidades de los pobladores a cambio de un beneficio.

Tabla 8. ¢ Qué busca en un gimnasio?

Alternativas Frecuencia %
Salud 105 43
Estado fisico 138 57
Total 243 100

Fuente. Encuesta aplicada

= Frecuencia =%
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Figura 8. ¢ Qué busca en un gimnasio?
Fuente. Tabla 8
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Anélisis e interpretacion

Del total de las personas encuestadas, ante la pregunta de que busca
conseguir en un gimnasio, el 57% respondié que es mantener el estado
fisico, mientras que el 43% es por motivos de salud. La principal motivacion
para asistir a un gimnasio es el estado fisico, lo cual acompafado de un buen
estado de salud, constituyen dos items, como objetivos a satisfacer en los
pobladores, asi se demuestra que la decision mas acertada es la creacién de

nuestra empresa.

Tabla 9. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por usar un mes de
gimnasio basico? PRECIO

Alternativas Frecuencia %
20 soles 121 50
25 soles 122 50
30 soles 0 0

Total 243 100

Fuente. Encuesta aplicada

= Frecuencia =%

200
180
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100
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20
0 =S — 0

20 soles 25 soles 30 soles

Figura 9. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por usar un mes de gimnasio basico?
Fuente. Tabla 9
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Anélisis e interpretacion

De las personas encuestadas, ante la pregunta de cuénto estaria dispuesto a
pagar mensualmente por asistir a un gimnasio basico (entiéndase como
gimnasio basico al que cuenta con pesas, maquinas, clases colectivas),
practicamente el 50% respondié que 20 soles, y el otro 50% respondid que
25 soles. De acuerdo a lo mostrado, se fijara el precio promocional inicial
de apertura del servicio ofrecido para atraer a la mayor parte de clientes

potenciales y poner en marcha nuestro negocio.

Tabla 10. ¢ Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar mensual por el
servicio de gimnasio completo? PRECIO

Alternativas Frecuencia %
35 soles 133 55
40 soles 110 45
45 soles 0 0

Total 243 100

Fuente. Encuesta aplicada

= Frecuencia =%

200
180
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=

0
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Figura 10. ¢ Cuanto estaria dispuesto(a) a pagar mensual gimnasio completo
Fuente. Tabla 10
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Anélisis e interpretacion

De las personas encuestadas, ante la pregunta de cuénto estaria dispuesto a
pagar mensualmente por asistir a un gimnasio completo (gimnasio con
maquinas, pesas, clases colectivas, crossfit, baile, taeboo y otros servicios
como piscina, spa), el 55% respondio que 35 soles, mientras que el 45%
respondié que 40 soles. Esta situacion debe ser tomada en cuenta para la
toma de decisiones respecto a la creacion de la empresa, y el precio que se
deberia cobrar de acuerdo a la disponibilidad salarial de los pobladores del

distrito de Banos del Inca.

Tabla 11. ¢ En qué lugar le gustaria que se instale el gimnasio en
Barios del Inca? PLAZA

Alternativas Frecuencia %
Por la Plaza de Armas 162 67
Alrededor de Plaza de Armas 81 33
Otros (indicar) 0 0
Total 243 100

Fuente. Encuesta aplicada

= Frecuencia =%

250
200 =6
150
100 ==

50 =

0 0
Por la Plaza de Armas Alrededor de Plaza de Otros (indicar)
Armas

Figura 11. ; En qué lugar le gustaria que se instale el gimnasio en Bafios del Inca?
Fuente. Tabla 11
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Anélisis e interpretacion

De las personas encuestadas, ante la pregunta que en donde le gustaria que
se instale un gimnasio en Barios del Inca, el 67% respondio que, cerca de la
Plaza de Armas, mientras que el 33% respondié que por alrededores de la
misma. Dichos resultados reflejan que el lugar mas probable para la
ubicacion del gimnasio deberia ser frente a la plaza de armas o entre el
complejo deportivo y la plaza de armas de Barios del Inca, lugares que seran

tomados en cuenta para lograr una ubicacion estratégica del gimnasio.

Tabla 12. ¢ En qué medio de comunicacion le gustaria ver
la publicidad del gimnasio? PROMOCION

Alternativas Frecuencia %
Radio 52 21
TV 53 22
Periddico 43 18
Internet 95 39
Total 243 100

Fuente. Encuesta aplicada

= Frecuencia 2%
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Figura 12. ; En qué medio de comunicacion le gustaria ver la publicidad
del gimnasio?
Fuente. Tabla 12
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Anélisis e interpretacion

De las personas encuestadas, ante la pregunta que en que, medio de
comunicacion le gustaria que se le haga conocer la creacion de un gimnasio
en Bafios del Inca, el 39% respondid que, por internet, mientras que el 22%
respondié que por TV y el resto compartié su opinion entre radio y
periodico. Los resultados son tomados en cuenta para establecer la principal
fuente de difusion, que en este caso sera mediante transmision de datos de
forma electronica, es decir, utilizando internet y las redes sociales, haciendo

Ilegar la publicidad del negocio a la mayor parte de clientes potenciales.

Tabla 13. ¢ Qué tipo de gimnasio prefiere?

Alternativas Frecuencia %
Basico 119 49
Completo 124 51
Total 243 100

Fuente. Encuesta aplicada

= Frecuencia =%
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Figura 13. ¢ Qué tipo de gimnasio prefiere
Fuente. Tabla 13
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Anélisis e interpretacion

De las personas encuestadas, ante la pregunta en cuanto a qué tipo de
gimnasio prefiere, el 51% respondié que, el tipo completo, mientras que el
49% respondid que el basico, este resultado refleja una minima diferencia
de la preferencia de nuestros clientes entre un gimnasio con servicios
bésicos y la del gimnasio con servicios adicionales; siendo esta de gran
importancia para lograr ofrecer el servicio adecuado de gimnasio en el

distrito de Bafios del Inca.

5.2.Prueba de hipotesis

HG: Los resultados de la investigacion permitieron corroborar que el estudio de
mercado si efectivamente ayuda en la toma de decisiones para la determinacion
de la demanda en la creacion de un gimnasio en Bafios del Inca, Cajamarca, la
gue complementandose con los demas estudios de un plan de negocios, se
obtendra como resultado final la decisidn para la creacion de un gimnasio en el
distrito.

Ademas se identifico la oferta que en este caso es inexistente y también permitio
determinar la demanda que en este caso es atractiva porque existe la necesidad
insatisfecha a juzgar por las percepciones de las personas encuestadas, siendo
favorable la decision, segun el estudio de mercado, la de crear un gimnasio en
Banos del Inca, ya que la empresa, 0sea el gimnasio, seria la Unica que provea
este servicio a los pobladores de la zona en cuestion. Nuestro publico objetivo
sera dirigido a personas de 18 a 60 afios que vivan en el distrito de Bafios del
Inca, de los cuales el 67% afirman asistir ya a un gimnasio, frente a la
inexistencia de uno en el mismo distrito optan por otros fuera de la zona, es por
ello que el publico objetivo seran estas personas, las cuales ya no tendran que ir

fuera del distrito sino contaran con el servicio dentro de Bafos del Inca.

HEL: La oferta de los servicios de gimnasio en Bafios del Inca, Cajamarca, 2018,

es inexistente, se corrobora esta respuesta anticipada ya que en el distrito no
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existe gimnasio alguno, pero si de forma indirecta en la ciudad de Cajamarca, a
donde acuden las personas del distrito, tomandose un tiempo promedio de 25
minutos, mas gastos en el transporte para acceder al servicio. Esta situacion
impulsa, desde el punto de vista de este estudio, la idea de creacion de un
gimnasio en el distrito de Bafios del Inca porque permitira atender una necesidad
insatisfecha, lo cual se lograria mediante estrategias comerciales adecuadas
(tomando como referencia las que ellos ofrecen), para que los clientes

potenciales se queden en el distrito y ya no viajen a la ciudad de Cajamarca.

HE2. La demanda por los servicios de un gimnasio en Bafios del Inca,
Cajamarca, 2018, es alta, también se corrobora porque existe demanda potencial
atractiva para el servicio ya que la sociedad busca satisfacer sus necesidades de
salud y deporte fuera del distrito, considerando la respuesta de un 78% de las
personas encuestadas que muestra deseos de lograr acceder a un gimnasio en el
mismo distrito de Bafios; mostrando ademas una capacidad de pago tanto para

servicio de gimnasio basico y completo por parte de nuestros futuros clientes.

HE3. Las 4Ps para la creacion de un gimnasio en Bafios del Inca, Cajamarca,
2018; se encuentran en un estado situacional atractivo. El panorama es el
siguiente:

Producto: El servicio que se ofrece se alinea con las exigencias del cliente
potencial en cuanto a precio Yy caracteristicas exigibles en cuanto a
infraestructura y servicios que se brindaran, es por ello que segun el estudio de
mercado realizado se recomienda la decision de abrir un gimnasio con servicios
adicionales, la que se debe tener en cuenta al elaborar el plan de negocios.
Precio: El precio es adecuado de acuerdo a lo proyectado, y es promedio de
mercado. Esto quiere decir que el servicio basico en base a la investigacion sera
S/. 25.00 y para el servicio completo S/. 35.00; de acuerdo a la capacidad de
pago que los clientes ya tienen con anterioridad con la asistencia a otros

gimnasios.
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Plaza: Segun el estudio de mercados, se recomienda como lugar de ubicacion del
gimnasio, el perimetro de la Plaza de Arma o entre la plaza de armas y el
complejo deportivo del distrito de Bafios del Inca. Una localizacion estratégica
de mayor acceso a los pobladores interesados en el servicio.

Promocién: De acuerdo con el estudio de mercado, el principal medio de
comunicacion que se deberia usar para nuestra publicidad, es por intermedio de
la internet, poniendo énfasis en las redes sociales, publicidad y promociones
como: “Precio promocional de Apertura” ya que se tomara la decision de abrir
un gimnasio completo (con servicios adicionales) pero se abarcara también el
sector de las personas que gusten de solo un gimnasio basico (pesas, maquinas
y clases grupales) es por ello que con un buen precio de apertura y publicitdndola
adecuadamente se podra lograr ofrecer un buen servicio y por ende mejorar
nuestros beneficios. Es por ello que, segun este estudio, la publicidad se hara
utilizando todos los medios de comunicacion, pero dando mayor importancia a
las redes sociales que estan siendo muy utilizadas por las personas, logrando

abarcar una mayor cantidad de usuarios que podran llegar a ser clientes nuestros.

5.3. Discusion de resultados

La investigacion logré corroborar las hipotesis que indica que el estudio de
mercado ayuda de manera efectiva a la toma de decisiones para la
determinacion de la demanda en la creacion de un gimnasio en el distrito de
Bafos del Inca, teniendo en cuenta que servira de forma complementaria al
realizar un estudio mas profundo, como un plan de negocios para la creacion
de lamisma. Es por ello que es preciso resaltar: existe alta demanda y no existe
oferta en el distrito de Bafios del Inca, lo cual convierte esta idea de negocio

acertada en primera instancia.
e Los resultados de esta investigacion, coinciden con los resultados de las
investigaciones de: Cevallos, (2011). “Plan de negocios para la creacion y

promocion de olimpo Gym en la Cdla. La Florida de la ciudad de
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Guayaquil” (Tesis de licenciatura). Universidad de Guayaquil, que concluye
que el estudio de mercado permitio determinar que en los sectores
comprendidos entre Cdla. La Florida, Prosperina, Gallegos Lara, Coop.
Francisco Jacome y Lomas de Prosperina en donde existen 54.158 personas
demandantes del servicio de un gimnasio, de los cuales Olimpo GYM
captard un 5% equivalente a 2.707 personas en funcion de la capacidad
inicial del gimnasio, que los habitantes de Cdla. La Florida, estan de acuerdo
en que un nuevo gimnasio incursione en el sector, ya que los actuales
negocios de este tipo se limitan a ofrecer un servicio lineal y carecen de
garantias para el usuario; asi lo demostré los resultados arrojados en la
investigacion de mercado y que la competencia directa que tendra OLIMPO
GYM, seran dos gimnasios gque se encuentran desde hace varios afios en el
sector de Cdla. La Florida, los cuales tienen precios asequibles y a la vez
carecen de variedad de rutinas deportivas, entre otras debilidades que el
nuevo gimnasio aprovechara para ingresar al mercado, que el gimnasio se
localizara en la Cdla. La Florida, calle Eduardo Sola Franco, frente al parque
principal del sector y en pleno casco comercial. Ubicacion que fue escogida
mediante la evaluacién de factores locacionales, siendo este el lugar mas
relevante por su cercania al parque el mismo que seré incluido en futuras

estrategias promocionales.

Con laiinvestigacion de Holguin, Juscamaica, Navarro, y Rodriguez, (2015).
“Bellacy Feminine Fitness: Gimnasio especializado en la mujer ubicado en
San Miguel — Lima”. (Tesis de licenciatura). Pontificia Universidad
Catolica del Pera, que concluyen que el mercado peruano de gimnasios
ofrece un contexto auspicioso para el desarrollo de nuevos negocios en el
rubro, Bellacy posee una propuesta de valor que va mas alla de los servicios
tipicos de un gimnasio convencional (sala de musculacion y clases
grupales), integrando multiples servicios adicionales (Spa, salén de belleza
y aparatologia estética) que posibilitan satisfacer de manera holistica las
necesidades de estética y salud de sus usuarias, el concepto de Bellacy fue
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validado a nivel local por una investigacion de mercado que reflejé un 31%
de intencion de compra al interior del mercado objetivo; el cual se encuentra
conformado por mujeres residentes en el distrito de San Miguel, con un
rango de edad de 18 a 60 afios y pertenecientes a los niveles socio-
econdmicos A y B. Bajo los supuestos de nuestra investigacion, durante su
primer afio de operaciones Bellacy captara un 16% de dicho mercado

objetivo (1,500 usuarias) y utilizara 40% de su capacidad instalada total.

Finamente, coinciden los resultados con las conclusiones del estudio de
Cochachin, Marchan, y Sanchez, (2016). “Plan de negocios para la
implementacion de un gimnasio de entrenamiento funcional orientado al
segmento B2 y C1 de la zona norte de Lima Metropolitana”. (Tesis de
licenciatura). Universidad ESAN, que indican que el gimnasio se localizara
en el distrito de Los Olivos, en una zona céntrica del distrito y que presenta
un intenso movimiento comercial, del estudio de mercado, se obtuvo que el
93.7% de personas encuestadas, que asisten a gimnasios, tienen interés en
utilizar este programa de entrenamiento funcional. Se estima que el mercado
meta es de 14,605 habitantes y se espera una participacién en el mercado
meta de 2.93% en el primer afio y de 5.70% al quinto afio de funcionamiento.
La estrategia de ventas comprende de dos actividades claves: la

incorporacion de nuevos socios y la fidelizacion de los clientes existentes.

Tomando estas investigaciones, podemos mencionar que la demanda de

gimnasios es existente ya de forma global es por ello que en Barfios del Inca

también se hace presente; por otro, segun el estudio realizado, la oferta es

inexistente, tomandola esta, como una oportunidad de emprender la creacién

de un gimnasio en Bafos del Inca, sin dejar de lado los resultados de los demas

estudios de un plan de negocios, los cuales de forma complementaria aportaran

para decidir finalmente si se crea el gimnasio en el distrito.

La ubicacion también sera clave para resaltar la presencia del servicio en el

distrito, esto ayudara a atraer nuevos clientes amigables al deporte y ayudara a
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la visibilidad de futuras estrategias publicitarias. Finalmente podemos concluir

que, efectivamente un estudio de mercado proporciona informacion valiosa

para tomar una decision de crear un negocio, que se encuentra en la estructura

de un plan de negocios, demostrando que si existe una poblacion con demanda

a ser atendida por nuestro negocio a instalar.

5.3.1. Estudio de Mercado

e Estructura econémica del mercado

El producto

Tomando en cuenta el estudio de mercado, Se recomienda que el
gimnasio sea un establecimiento que ofrezca un servicio de gimnasio
completo incluyendo servicios adicionales como baile, tae boo, spa
y CrossFit, el cual deberia contar con entrenadores certificados,
quienes seran responsables de disefiar el entrenamiento del dia que
estara orientado a trabajar en todas las partes del cuerpo en un
circuito o rutina, que constard de un calentamiento y el
entrenamiento en si el cual es controlado por tiempo y finalizando
con un estiramiento para no afectar los masculos del cuerpo. El
tiempo de duracién del entrenamiento sera entre 45 minutos a 1 hora
15 min dependiendo de la rutina, y los horarios de atencidn serian de
lunes a viernes de 6:15 am a 10:00 pm y los sébados de 7:30 am a
1:00 pm. Ademas, la empresa contara con una base de datos que
permita monitorear la asistencia de los clientes y llevar mejor el

inventario.

Definicion del mercado
Se determind el segmento al cual se va a dirigir, los cuales son,
personas de ambos sexos de 18 a 60 afios que vivan en la zona urbana

del distrito de Bafios del Inca. Y las estrategias que se utilizara en

51



este estudio para poder alcanzar los objetivos, son estrategias de
diferenciacion mediante entrenamientos especializados segun el tipo
de cliente y tomando en cuenta sus objetivos personales para poder
darle un valor agregado a los usuarios y poder incrementar el nimero
de clientes ademas de lograr la fidelizacion de los clientes que van

de forma irregular.

La demanda

La demanda para la creacion del gimnasio en el distrito de Bafios del
Inca, estd determinada por la cantidad de clientes potenciales que en
este caso son 243 personas que manifestaron que asisten a algun
gimnasio en la ciudad de Cajamarca.

Si tenemos en cuenta que el 49% prefiere un gimnasio basico, la que
representa 119 personas, y el 51% de personas que asisten a un
gimnasio prefieren el gimnasio completo (que representan 124
clientes potenciales), se puede evidenciar una minima diferencia de
la preferencia de nuestros posibles clientes entre un gimnasio con
servicios basicos y la del gimnasio con servicios adicionales la que
con un precio promocional de apertura y publicitandola
adecuadamente se podrd lograr atraer de buena manera ambos
sectores del mercado ofreciendo un mejor servicio a nuestros
clientes potenciales. Estrategia que deberia tomarse en cuenta al

elaborar un plan de negocios.

La oferta

La oferta del servicio en Bafios del Inca no existe, ya que por el
momento no se cuenta con gimnasios en el distrito, por esta razén la
mayoria de personas practicantes del deporte viajan 20 minutos a la
ciudad de Cajamarca, para realizar sus entrenamientos, es por ello

que indirectamente y para fines referenciales y con el &nimo de tener
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una vision panorédmica del contexto de ofertantes del servicio de

gimnasio en Cajamarca, se presenta la siguiente relacion:

Tabla 14. Competidores de Cajamarca
N° Gimnasio Ubicacion

1 Bodytech Via de evitamiento norte 920

2 Sport Fitness Club  Via de evitamiento norte 1813
3 Fitness de impacto  Sta Teresa de Journet 23 El Quinde

4 Espartanos Gym Atahualpa 507

Fuente: elaboracion propia

Anélisis del sector

Porter, identifico cinco fuerzas que determinan el atractivo intrinseco a
largo plazo de un mercado o segmento de mercado: competencia
sectorial, competidores potenciales, sustitutos, compradores y

proveedores.

- Rivalidad entre competidores
La rivalidad con otros competidores se presenta de forma indirecta,
debido a que en el mercado existen gran cantidad de competidores
(en la ciudad de Cajamarca) que se encuentran posicionados, pero
refiriéndose al distrito de Bafios del Inca, no existen gimnasios.
Ademas los competidores realizan publicidad por las redes sociales
y a través de sus paginas web, también realizan promociones y
descuentos con los cuales atraen a los clientes, la tecnologia
referente a los implementos que utilizan en sus entrenamientos son
modernas y la mayoria de cuentan con CrossFit; adicionalmente
cuentan con una base de datos que los ayuda a mantener contacto

con sus clientes.
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- Amenazas de nuevos participantes

La amenaza de nuevos competidores es alta, debido a que no existen
barreras de entrada para que un nuevo gimnasio, ya sea basico o
completo, ingrese al distrito de Bafios del Inca, aunque debe contar
con un capital de aproximadamente unos $30.000, también tendria
que tomar en cuenta ciertos detalles como:

v Infraestructura. - Entre mas amplio mejor.

v" Implementos y Equipos. - Mayor variedad de equipos para

poder desarrollar mejor los entrenamientos.

- Amenaza de productos sustitutos

La amenaza de servicios o productos sustitutos es existente para el
gimnasio, considerando que existen lugares no dedicados
especificamente al ejercicio especifico de muasculos, pero de alguna
manera ayudan al bienestar fisico como son los siguientes:

v’ Salas de Baile

v' Sala de aerobics

v" Yoga

v' Campos deportivos
Estos sustitutos estan disponibles en Bafios del Inca y los precios
varian econdmicamente, por la que se sugiere poner énfasis en la
estrategia de marketing, recalcando de alguna manera los beneficios

a corto y a largo plazo del servicio que prestaria nuestra empresa.

Justificacion del estudio de mercado

El estudio de mercado es la identificacidn, recopilacion, analisis,
difusion y uso sistematico y objetivo de la informacion con el proposito
de mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacion y
solucion de problemas y oportunidades de marketing.

El estudio de mercado para la toma de decisiones de creacién de un

gimnasio en Bafios del Inca; comprende identificar quienes son los
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oferentes, donde estan, cuantos son, entre otros considerandos.
Asimismo, es clave identificar los clientes potenciales y la porcion del
mercado que ocuparia el servicio. En este contexto el panorama es
sumamente atractivo ya que en el distrito de Bafios del Inca no existe
gimnasios, por ello, las personas interesadas acuden a la ciudad de
Cajamarca a satisfacer sus necesidades relacionadas con este servicio;
por esta razon es que es importante para la empresa atraer a estos
clientes potenciales a un gimnasio cercano de calidad, que ahorre

tiempo y dinero.

5.3.2. Estimacion de la demanda

Para la estimacion de la demanda se ha utilizado la tasa de crecimiento
poblacional para proyectar la demanda de asistencia en los diez afios, 2019-
2028, dichas tasas de crecimiento se han obtenido del “Plan de Desarrollo
Concertado del Distrito de Los Bafios del Inca 2017 al 2021, con perspectiva
al 2030 siendo la del 2019 al 2020 un crecimiento poblacional del 1.3% y
del 2021 al 2028 un 0.80 %, considerando la poblacion actual entre hombres
y mujeres de la zona urbana de 18 a 60 afios de edad de 2693 para el afio
2018.

Al calcular la POBLACION INTERESADA EN ASISTIR A UN
GIMNASIO EN BANOS DEL INCA, se ha multiplicado el porcentaje de
la encuesta en la que si esta interesado o0 no en asistir a un gimnasio por la
poblacidn al afio actual, de la misma manera para obtener cuantas asistencias
a la semana se tendré, se ha utilizado la interrogante de frecuencia semanal,
y se ha multiplicado por la poblacion interesada encontrada anteriormente,
de la misma manera se ha operado para las frecuencia de asistencia de dos
y tres veces por semana, para luego calcular cuantas asistencias se tendré al
afio. Finalmente, la asistencia de las tres frecuencias se ha unido para dar
paso a la demanda anual que asistird a nuestro negocio, para los afios 2019
al 2028.
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Tabla 15. Preguntas clave

Preguntas clave

¢Estaria interesado en asistir a un gimnasio?

Sl 78%
NO 22%

Frecuencia por semana de asistencia

Una vez a la semana
Dos veces por semana
Tres veces por semana

Fuente: encuesta aplicada

Considerando:

12%
53%
34%

Tasa de crecimiento de la poblacién 2019-2020 1.30%
Tasa de crecimiento de la poblacién 2021- 2028 0.80%
Tabla 16. Estimacion de la demanda
POBL ACION DEMANDA
INTERESEAD POBLACICN ANUAL DE DEMANDA ANUAL POBLACION DEMANDA
AEN QUE LA POBL ACION DE LA POBLACION QUE ANUALDE LA DEMANDA
ASISITE A ASISTIRLA POBLACION QUE ASISTIRIA QUE ASISTIRIA DOS ASISTIRLA POBLACION TOTAL ANUAL
UN UNA VEZ A QUE DOS VECES A VECES A LA TEES VECES QLUE ASISTIRIA QUE ASISTIRIA
GIMNA_SIO LA SEMANA ASISTIRIA LA SEMANA SERMANA ALA TERES VECES A
EN BANOS UNAYEEZ A SEMANA LA SEMANA
ANOS  POBLACION DEL INCA LA SEMANA

2019 2728 2113 255 11156 1118 105265 T3 104179 214701
22020 2763 156 159 11416 1142 10967X T33 105534 TET6XE
2021 21786 73 261 11515 1152 110550 739 106378 119443
20022 2808 2190 263 12615 1161 111434 745 107119 31278
2023 2830 21208 265 11716 1170 111326 751 108087 133118
2024 2833 prak] 267 12818 1179 11324 757 108952 24994
2025 2876 21343 169 1M 1189 114130 763 109813 136873
2026 2559 21261 27 13024 1198 115043 769 110702 235768
2027 2022 2179 2173 13128 1208 115963 TI5 111587 H06TY
2028 2043 2207 176 13233 1218 116891 781 113430 242604

Fuente: Elaboracion propia

5.3.3. Marketing Mix - Las 4Ps del servicio

- Producto

Segun el estudio de mercado, se deberia considerar ofrecer el servicio de

gimnasio como actividad principal; implementado con maquinas de

musculacién diversas, pesas, maquinas de cardio (elipticas y fajas), sala

de spinning; el cual cuente con entrenadores certificados quienes seran

los responsables de disefiar las rutinas individuales, de acuerdo al
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objetivo del cliente, que constard en forma general de un estiramiento,
calentamiento, el entrenamiento en si y se finalizard con un estiramiento
para no afectar los musculos del cuerpo. El tiempo de duracién del
entrenamiento es entre 45 minutos a 1 hora 15 minutos dependiendo de
la rutina y el grupo muscular a entrenar en el dia; los horarios de atencion
tentativa es de lunes a viernes de 6:15 a.m. a 10:00 p.m. y los sdbados
de 7:30 a.m. a 1:00 p.m. Ademas, se deberia tener en cuenta una base de

datos que permita monitorear la asistencia de los clientes.

El Gimnasio (tomando en cuenta nuestro estudio y considerando
complementariamente un estudio mas profundo que abarca un plan de
negocios), deberia contar con una sala equipada con steps, sogas,
colchonetas, alfombras y otros, con el fin de tener lo necesario para la
realizacion de actividades como: baile, tae bo, aerobics, zumba y otros

relacionados.

Ademas de una sala de CrossFit, servicio especializado en entrenamiento
de ejercicios funcionales, la que también contara con un entrenador
certificado, quien sera responsables del disefio de rutinas, que estan

orientadas a trabajar todas las partes del cuerpo en un circuito.

Por otro lado como servicios adicionales, se puede ofrecer venta de
suplementos vitaminicos, ropa deportiva, accesorios, un espacio para la
trata de lesiones con ejercicios especificos, masajes, duchas. Y una
oficina donde los entrenadores podran elaborar rutinas diversas de
acuerdo a: experiencia entrenando, si sufren de algun problema
respiratorio, cardiaco, de presion, dolencias que traen ya bastante tiempo,
lesiones recientes o algin otro que afecte un entrenamiento de peso;
inclusive la elaboracion de dietas especificas ya que los planes de
entrenamiento se deben complementar con una buena alimentacion segun

la necesidad y objetivo del cliente al entrenar.
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v" Marca. Se ha considerado contar con un logo o simbolo, cuyo
proposito sera identificar nuestro servicio y diferenciarse de la

competencia.

Figura 14. Logo de la empresa

Fuente: Elaboracién propia

Precio

Segun el estudio de mercados, se deberia tomar en cuenta para el
gimnasio una estrategia de diferenciacion, ya qué buscara brindar un
mejor servicio de gimnasio e incluira servicios complementarios, es por
eso que teniendo en cuenta el valor promedio de un mes de membresia
en gimnasios en Cajamarca, el precio promocional inicial seria de S/. 25
soles por el servicio basico de gimnasio, teniendo el mismo valor si la
decision es por algun otro servicio como el de CrossFit o Aerobics,
posteriormente teniendo en cuenta la competencia, se tomaré en cuenta
el valor de S/. 35.00 por cualquier servicio que el cliente requiera.
Teniendo asi un precio competitivo en comparacion con los principales
competidores y dando un plus con un mejor servicio, Servicios

complementarios y lo mas importante, mucha mas cerca de sus hogares.
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Tabla N°17: Lista de precios

Precio promocional por Precio regular
apertura ( por 3 meses)

Diario S/.2.00 S/.3.00
Mensual S/. 25.00 S/. 35.00
Por 3 meses S/.70.00 S/.90.00

Fuente: Elaboracion propia

Es por ello que se empleard inicialmente una estrategia de precio de
entrada con el fin de captar la mayor cantidad de clientes iniciales y se
emplearad promociones para poder seguir contando con ellos, ademas, una
vez aperturado el gimnasio, se establecera un precio regular (estrategia
de ajuste de precio), estableciendo una relacion de precio-calidad de tal
manera gue los clientes relacionen un precio ligeramente elevado por un
gimnasio con servicios adicionales, buenas instalaciones y un servicio de

calidad.
Promocion

De acuerdo con el estudio de mercado, el principal medio de
comunicacion que se deberia usar para nuestra publicidad, es por
intermedio de la internet, poniendo énfasis en las redes sociales; es por
ello que se utilizara la estrategia pull o halar en espafiol, debido a que
este servicio no cuenta con ningun intermediario, por lo cual la empresa
dirigira todos sus esfuerzos de comunicacion hacia el consumidor final
por intermedio de internet, y se propone realizar las siguientes

actividades de promocion:

v Publicidad: Se debera tener en cuenta principalmente las redes
sociales que estan siendo muy utilizadas por las personas, como por
ejemplo una pagina de Facebook o Instagram en la que nuestros
clientes y publico en general podran seguirnos, podran conocer

nuestra ubicacion, saber con qué servicios adicionales contamos,
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enterarse de promociones, ver nuestras instalaciones a través de fotos
subidas, videos de entrenamientos en vivo y atenderemos a través de
estos medios consultas y otros, logrando abarcar una mayor cantidad

de usuarios que podran llegar a ser clientes nuestros.

Se propone también el volanteo, ya que antes de iniciar actividades, el
publico debe saber que un gimnasio abrira sus puertas en el distrito de
Bafios del Inca, es por eso que se esta considerando esta actividad, sin
dejar de lado las publicaciones respectivas en television, radio y en un

periddico local.

Teniendo en cuenta que este estudio de mercados, y la publicidad
mencionada servira de forma complementaria a la elaboracion de un

estudio mas completo, como es la elaboracion de un plan de negocios.

Promocion de ventas:

Segun el estudio, deberia iniciar con un precio promocional de

apertura de S/. 25.00 ya que se propone abrir un gimnasio completo

(con servicios adicionales) la que con la publicidad adecuada se podra

lograr ofrecer un buen servicio y por ende mejorar nuestros beneficios.

Es por ello que se sugiere, publicitar por el medio mas usado las

siguientes promociones:

o Un dia de prueba gratis, para que nuestros clientes potenciales,
realicen un recorrido tanto por el servicio principal, la de
gimnasio con maquinas, pesas y maquinas de cardio; como
también por la sala de spinning, la de crossfit, la de baile, con el
fin de que tenga opciones diversas y no solo la de un gimnasio
bésico.

o Promocion por tickets acumulados, por entrenar con nosotros 5
dias, entrenas gratis el dia 6 (sean o no dias de entrenamiento
seguidos), esto aplica para las personas que pagan su entrenamiento
diario y cuenten con los tickets que se les da al pagar su

entrenamiento.
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Figura 15. Ticket modelo de entrenamiento diario
Fuente: Elaboracién propia

o Promocion para estudiantes: a los jovenes estudiantes de Instituto
o la Universidad, presentando su carnet estudiantil seran
beneficiados con la Promocion 3x2, la cual consiste en que pueden
entrenar un mes completo 3 personas, por el precio de 2.

o Finalmente, se contara con una promocion para las vacaciones de
verano, la cual consiste en que la persona que se inscriba por el mes
completo en verano, contard con 10 dias gratis, incentivando de
esta manera a los jovenes a realizar actividades deportivas en su
tiempo libre.

Todo esto teniendo en cuenta que este estudio de mercados, y las
promociones mencionadas servira de forma complementaria a la
elaboracion de un estudio mas completo, como es la elaboracion de

un plan de negocios.

v Relaciones publicas:
Para mejorar nuestra acogida al implementar esta empresa en Bafios del
Inca, se propone motivar ain mas el deporte, no necesariamente en
halterofilia o crossfit, sino también en otros deportes como el Futbol,
voley, tenis, Fronton, y otros, dando membresias por 2 meses gratis y
luego el 20% de descuento en 3 mensualidades, a deportistas destacados

en su deporte, que compitan ya sea a nivel regional como nacional, a
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Leyenda

[l Posibles locales disponibles

cambio de llevar nuestra polo, bolsa deportiva y toma todo a sus eventos
deportivos, para posteriormente postear algunas fotos en nuestras redes
sociales.

Ademas se auspiciara eventos deportivos como campeonatos regionales
y las olimpiadas de las principales universidades de la region, donde se
hablard de nuestros servicios y las diferentes disciplinas, de sus
beneficios y de las promociones a las que pueden acceder los estudiantes
y participantes en general, ademas de una demostracién de Crossfit para

que conozcan las rutinas funcionales que se realizan en el gimnasio.

Plaza

El lugar de ubicacién del gimnasio segun el estudio realizado, deberia ser
dentro del perimetro de la Plaza de Arma o entre la plaza de armas y el
complejo deportivo del distrito de Bafios del Inca. Una localizacion

estratégica de mayor acceso a los pobladores interesados en el servicio.
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Figura 16. Mapa de Bafios del Inca — posibles locales para gimnasio
Fuente: Google maps/Bafios del Inca
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CONCLUSIONES

1. Se llegd a determinar que existe demanda insatisfecha en el distrito de
Barios del Inca, segun el estudio de mercado para la futura creacion del
servicio de gimnasio en la zona, los cuales estan dispuestos a pagar por el
uso de las instalaciones, ya sea por cercania como también por la calidad
del servicio, ademéas los pobladores manifiestan explicitamente su
predisposicion a su uso tanto para mejor su estado fisico como para
mantener una buena salud, es por ello que esta necesidad insatisfecha se

deberia considerar al momento de realizar un estudio mas profundo.

2. Se identificd que solo existe oferta de servicios de gimnasio en la ciudad de
Cajamarca, mas no en el distrito de Bafios del Inca, la cual se debe tomar
como una oportunidad de emprender la creacion de un gimnasio en Bafios

del Inca.

3. Segun el estudio de mercado las 4Ps de los servicios de gimnasio en Bafios
del Inca, son:
- Un servicio de gimnasio basico y también un servicio completo con el
fin de abarcar ambos segmentos.
- Un precio promocional de apertura promedio de S/. 25.00 que ayudara
atraer clientes.
- Como lugar estratégico para la ubicacion del nuevo gimnasio, cerca al
perimetro de la Plaza de Armas.
- Lapromocion debe enfatizar en el internet porque el 39% manifiesta su
opinién que sea por este medio y en menor porcentaje en los otros

medios. (ver tabla 12)
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RECOMENDACIONES

Se recomienda, considerar la existencia de demanda insatisfecha del
servicio de gimnasio en el distrito de Bafios del Inca segun los resultados
del estudio de mercados, para complementar un estudio mas profundo como
es la de un plan de negocios, de tal manera que pueda obtener mayor
informacidn operativa, financiera y econémica para tomar la mejor decision

en la implementacion de mencionado servicio.

Se recomienda para un posterior estudio, tomar en cuenta la inexistencia de
competencia en la localidad, la cual motive, teniendo en cuenta los demas
estudios del plan de negocios, a la apertura de un gimnasio en el distrito de
Bafios del Inca.

Se recomienda para un posterior estudio, tomar en cuenta los resultados del

estudio de mercado para el plan de marketing, con el propoésito de instalar

un gimnasio en el distrito de los Bafios del Inca teniendo en cuenta:

- Considerar el servicio de gimnasio completo, con el fin de abarcar mayor
parte del mercado.

- Fijar un precio promocional promedio tanto para el servicio basico como
en el caso del servicio completo de gimnasio.

- Instalar el gimnasio en el perimetro de la Plaza de Armas.

- Hacer la publicidad en todos los medios, enfatizando en el uso de las
redes sociales.

- Hacer promociones por paquetes de servicios y ofrecer servicios

complementarios.
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Anexo A. Matriz de consistencia metodoldgica

Titulo Problema Objetivos Hipétesis Variables Dimensiones Indicadores Instrumentos y
Técnicas
Estudio de General General General = Oferta = Competencia directa
mercado para . . . = Competencia indirecta
la toma de ¢De qué manera ayudara el | Realizar un estudio de | El estudio de mercado + Demanda = Clientes potenciales
decisiones en estudio de mercado en la | mercado para ayudar a la | ayuda de una manera .
la creacion de | determinacion  de  la | toma de decisiones en la | efectiva en la toma de Instrumento:
un gimnasio demanda para la creacion de | determinacion de la | decisiones para la Variable Cuestionario
en Bafios del un gimnasio en Bafios del | demanda para la creacion de | determinacion de la
Inca, Inca, Cajamarca, 2018? un gimnasio en Bafios del | demandaen lacreacion de
ggjlzr.narca, Especificos Inca, (’Z:fqamarca, 2018, :J:nglgzja;fare:a.Banos del Estudio de Técnica:
Especificos mercado
e ;Cual es la oferta en los Especificos Encuesta
servicios de gimnasio en | e Identificar la oferta de los
Bafios del Inca, servicios de gimnasio en | e La oferta de los

Cajamarca, 2018?

e ;Cual es la situacion de
las 4Ps con respecto a la
creacion de un gimnasio
en Bafios del Inca,
Cajamarca, 2018?

Baros del Inca,
Cajamarca, 2018.

e Analizar las 4Ps de los
servicios de gimnasio en
Baros del Inca,
Cajamarca, 2018?

servicios de gimnasio
en Bafios del Inca,
Cajamarca, 2018, es
inexistente.

e La demanda por los
Servicios de un
gimnasio en Bafios del
Inca, Cajamarca, 2018,
es alta.

e Las 4Ps de un gimnasio
en Bafios del Inca,
Cajamarca, 2018; es
atractiva.
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Anexo B. Encuesta

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CAJAMARCA

Facultad de Ciencias Econdmicas, Contables y Administrativas

Escuela Académico Profesional de Administracion

Encuesta dirigida a los pobladores del distrito de Bafios del Inca para identificar

sus percepciones para crear un Gimnasio.

Instrucciones: Marque con un aspa (X), la respuesta correcta

1. ¢Qué edad tienes?
a) Entre 18 y 25 afios
b) Entre 26 y 40 afios
c) Entre 41y 60 afios
2. ¢Asistes a algin gimnasio?
a) Si
b) No
Si la respuesta es NO. Termina la encuesta
Si la respuesta es Sl, pase a la siguiente pregunta,
3. ¢Con qué frecuencia usas el servicio de gimnasio?
a) 1vezalasemana
b) 2 veces alasemana
c) 4 veces alasemana
4. ¢Cual es el principal motivo para ir al gimnasio?
a) Por precio
b) Por cercania
¢) Por sus instalaciones
d) Por otros servicios (clases colectivas, monitoreo, etc.)
5. ¢Te gustaria que se instale un servicio de gimnasio en el Distrito de Bafios

del Inca? Producto/Servicio
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10.

11.

a) Si
b) No

c) Nosé

¢ Existen gimnasios en el distrito de Bafos del Inca?
a) Si
b) No
Si su respuesta es Sl. Indique cual o cuales:.....................
¢Qué buscas en un gimnasio? (rutinas de ejercicios segin objetivo)
a) Mejora de salud
b) Mejor fisico
¢ Cuénto estarias dispuesto (a) a pagar por usar un mes de gimnasio basico?
(Gimnasio con maquinas, pesas y clases colectivas)
a) 20 soles mensuales
b) 25 soles mensuales
¢) 30 soles mensuales
¢ Cuénto estarias dispuesto/a a pagar por usar un mes de gimnasio completo?

(Gimnasio con maquinas, pesas, clases colectivas y otros servicios como piscina, spa,
masajes...)

a) 35 soles mensuales

b) 40 soles mensuales

d) 45 soles mensuales

¢En qué lugar del Distrito de Bafios del Inca te gustaria que se instale un
nuevo gimnasio? PLAZA

a) Por laPlaza de Armas

b) Alrededores de la Plaza de Armas

¢) Otro (Indicar)

¢En qué medio de comunicacion le gustaria ver la publicidad de los servicios
que ofrezca el gimnasio?

a) Radio

b) TV
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c) Periddico
d) Internet

12. ¢ Qué tipo de gimnasio prefiere Ud.?
e) Gimnasio bésico

f) Gimnasio completo
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