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O
INTRODUCCION

La presente tesis comprende en brindar asesorfa de actividad fisica y nutricional en las empresas u organizaciones, con el fin de mejorar el stress de los colaboradores y mejorar
clima laboral de la organizacién, para ello nos enfocaremos en cuatro factores que motivaran al personal: Deportes, Ocio, salud y bienestar.

Creemos que valorar al empleado no solo es el incremento de sueldo, también es importante la motivacién pensando en la salud psicoldgica y tener un empleado satisfecho, pero
con buenas condiciones fisicas, estamos seguros que con ello el empleado puede incrementar su productividad dentro la organizacién.

En otros paises se realizan campafias de actividad fisica dentro del plan de gestién de recursos humanos en las empresas, el cual consta de ejercicios que realizan al final de su
jornada laboral, situacién que en nuestro pais aiin no es habitual y muy pocas empresas lo consideran.

Por ello Personal Company desea brindar este servicio en las empresas que consta de ejercicio fisico, ergonomia; ademas incluiremos el servicio nutricional personalizado a fin de
que el empleado cumpla con su objetivo trazado en el tiempo sugerido, con ello lograremos mejoras en la salud fisica y mental, asi como el incremento de la autoestima y la
satisfaccion del empleado.

La empresa estara ubicada en el distrito San Miguel, en Lima Metropolitana y el desarrollo de las actividades se realizara en las instalaciones de las propias empresas, segin plan
de trabajo y objetivo que quiere lograr la organizacién.

La motivacion del Desarrollo de este Proyecto es por el resultado de nuestras encuestas e investigacion realizada, asimismo nuestro objetivo es lograr que las empresas aprendan a
mirar el bosque que hay detras del drbol que tenemos en frente.



RESUMEN EJECUTIVO
Personal Company es un negocio pensado exclusivamente en asesoria de actividades fisicas y nutricionales a las empresas u organizaciones.

E"D 2 tesis.pucp.edu.pe | Bellacy feminine fitness : gimnasio especializado en la mujer ubicado en San Miguel - Lima
https://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/handle/20.500.12404/7103

Por tal motivo, su modelo de negocio no se limita a proporcionar un espacio de acondicionamiento fisico, sino que integra una oferta diversificada de servicios complementarios
(Spa, salén de belleza y aparatologia estética) con la finalidad de satisfacer en un solo lugar los objetivos de salud y estética de sus usuarias. Su propuesta de valor se origina en un
modelo de éxito comprobado a nivel internacional que explota la tendencia hacia la especializacién de servicios en el publico femenino y masculino

Personal Company posee un contexto auspicioso para el éxito de su modelo de negocio en el mercado nacional. En tal sentido, pertenece a un sector con un atractivo potencial de
expansion (10% de crecimiento anual) que capitaliza la tendencia del mercado hacia una mayor inversién en el cuidado de la imagen personal. Por otro lado, las elevadas tasas de
sobrepeso y estrés al que se encuentra expuesto el peruano promedio facilitan que nuestro publico perciba la utilidad de los servicios de Personal Company, cuyo enfoque
asesoria de actividad fisica y nutricional acompafiado con el ejercicio fisico posee un claro impacto positivo en el cuidado de la salud de sus usuarios. Finalmente, todo lo
mencionado es aprovechado bajo un modelo de negocio que explota un nicho de mercado actualmente desatendido por la oferta local de gimnasios conocidos.

El negocio se ubicara en los alrededores del centro comercial Plaza San Miguel, dada la arraigada costumbre de la poblacién del distrito limefio de San Miguel por la actividad
deportiva. Asimismo, su publico objetivo consiste en hombres y mujeres residentes en dicho distrito u otros aledafios pertenecientes a los (NSE) niveles socio-econémicos By con
edades que oscilan, principalmente, entre los 18y

50 afios.

Teniendo una inversién de S/. 13,744.00 asumiendo el financiamiento con aportes propios y con una proyeccion de 5 afios de una ganancia de 5/.44,932.02.

El andlisis de rentabilidad muestra indicadores positivos, tanto en el Valor Actual Neto (VAN) de S/ 37,838.45 y |a Tasa Interna de Rendimiento (TIR) de 71%. Superando en 70%
aproximadamente; lo cual da factibilidad y viabilidad econémica y financiera del proyecto.

Iniciaremos en un local de San Miguel, contaremos con entrenadores capacitados y con calidad de servicio que le brindaremos a las empresas por paquetes de 15 empleados que
seran dos (2) planes: basicoy premium y de acuerdo al estudio que se realizé en la zona pretendemos captar clientes para ofrecerles rutinas exclusivas y de calidad. Siempre
estaremos buscando darle seguridad a su salud e integridad fisica para no tener lesiones en su cuerpo.

Las rutinas seran muy dindmicas y relajantes de 45 a 60 minutos, sin realizar esfuerzos exagerados para que los clientes en el transcurso del dia sientan que pueden realizar sus
actividades relajados y con calidez sus labores diarias en su centro de labores.

0
CAPITULO |

0
IDEA DE NEGOCIO

1.1 Idea de Negocio
Para identificar una idea de negocio, se utilizé la técnica de Lluvia de Ideas.

Cultivos hidropénicos

Exportacién de circuma a Europa

Escuela de danza moderna

Restaurant de comida ayacuchana.

Programa personalizado de ejercicios y nutricién para ejecutivos.
Agencia de turismo vivencial.

Concesionario de alimentos

Produccién de polos personalizados.

Agencia de coaching.

Produccién de jabones artesanales.

Luego de elaborar una lista de ideas de negocio, se decidié por consenso, desarrollar la idea “e”: Programa personalizado de ejercicios y nutricién para ejecutivos, denominado
“Personal Company”.

De acuerdo a la demanda y el estrés que tiene la gente pensamos que si hacemos entrenamiento personalizado a la gente eso lo va descargar de toda la tensién que ellos tienen
en su vida diaria laboral y personal.

Después de hacer un andlisis se decidié emprender, convertirse en un personal trainer o entrenador personal porque puede ser una interesante idea de negocio en una sociedad
cada vez mas preocupada por tener un buen estado fisico.

Hibridacion:
En combinacién de dos o mds conceptos, se desarrolla una hibridacion para identificar potenciales ideas innovadoras.

Gimnasio + Empresa = Ejercicios fisicos para ejecutivos

Ejercicios + Ejecutivos = Programa fisico para motivar a ejecutivos

Gimnasio + Delivery = Sesiones de ejercicios a domicilio (oficinas).

Gimnasio + Alimentos + Ejecutivos = Programa de nutricién para ejecutivos.

Gimnasio + Smartphone: Aplicacién para monitoreo personalizadoGrafico N° 1. Scamper

0 ELIMINAR
Eliminamos tiempo, horas perdidas en traslado al gimnasio, ya que nosotros iremos a sus empresas

COMBINAR

Paquetes recreativos familiares y vales de incentivo .

MODIFICAR

Crear rutinas diarias que desarrollen en corto tiempo y que se desarrollen el objetivo proyectado



RECOMENDAR
Creacién de aplicacién para empresas.

PROPONER
Separar a un grupo de personas segun el avance o el ritmo que van.

ADAPTAR/AUMENTAR
Venta de comida saludable y jugos, segiin su dieta de cada persona.

SUSTITUIR
Reducimos maquinas, por el uso de ejercicios, ganas que no implican mucho desgaste

SCAMPER
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Andlisis del Cuadro Scamper;

Cuando se usa el modelo se trabaja en el desarrollo o mejoramiento del producto, servicio o proceso en este caso Personal Company en donde se va desarrollar ideas u procesos,
para este servicio conveniente ayudarse con una técnica como SCAMPER. El cual va ser una guia de preguntas tomando en cuenta varios verbos o acciones que llevan a plantear
un cambio y lograr soluciones realmente innovadoras. Para cada proceso u servicio se pueden abarcar una serie de temas, de tal forma que no quede pregunta posible por hacer.

Nombre del Negocio:

Rubro: Asesoria deportiva y nutricional.
Razén Social: Personal Company S.A.C.

Descripcion de la idea de negocio:

Personal Company es una empresa que brindara un servicio personalizado de sesién grupal y nutricional a empresas u organizaciones que tengan como objetivo mejorar su clima
laboral y/o incrementar la productividad. Estamos seguros de que el servicio brindado evitard las altas rotaciones de personal y mantendra al colaborador motivado.

La empresa brindara el servicio realizando un programa de entrenamiento para mejorar el rendimiento fisico, figura corporal y lo principal mantener la buena salud. También
brindaremos el servicio nutricional donde las dietas seran entregadas de forma personalizada.

Como servicio adicional realizaremos el servicio delivery de comidas asignadas en la semana; el fin es evitar que los colaboradores se expongan a situaciones que pueden afectar
el nuevo habito que estén iniciando.

Grafico N° 2. Delivery



0 Fuente: Propia 2020
Fuente: Propia 2020

El modelo Canvas es una herramienta que nos ayudar a visualizar los aspectos mas importantes del proyecto. La generacién de este nuevo modelo de negocio no va ser facil.
Cuando empecemos a dar forma al proyecto dentro de la cabeza de nosotros habra muchas ideas.

Esas ideas y la ilusion desbordante. Y aunque ambas cuestiones son geniales para nosotros, al principio pueden hacernos perder el foco de lo que es importante pero lo mas
importante ahora es que definamos muy bien las bases de este proyecto.

Gréfico N° 3. CANVAS

Socios clave Trainers Proveedores Asesoria contable Actividad clave Rutina de ejercicios para colaboradores de empresas. Asesoria nutricional. Control de peso. Propuesta de
valor Ofrecemos servicio de rutina de ejercicios “in house” con una constante vigilia de los ejercicios planteados asi también un rigido cumplimiento del plan de nutricion.
Relacion con los clientes. Comunicacion directa con los clientes. Compromiso con los clientes. Seguimiento en la rutina de ejercicios para obtener resultados. Segmento de clientes
Pequefias y Medianas Empresas que desean mejorar la productividad de los colaboradores, dirigido al NSE “B”, Zona 6. Usuario: Colaboradores hombres y mujeres de 18 a 50
afios dispuestos cambiar sus estilos vida saludable.

Recursos claves Entrenadores capacitados. Conocimiento del rubro del negocio Canales Redes sociales Correo electrénico APP

Estructura de costos Pago a los colaboradores Implementacién de la APP. Fuente de ingresos Servicio de entrenamiento y asesoria nutricional

Fuente: Propia 2020

El Canvas que hemos disefiado es una herramienta con la cual se va crear nuestro modelo de negocion, en donde se va segmentar el mercado con una propuesta de valor en
relacién a los clientes con una inversién estructurada, con una actividad distinta e innovadora pero que va generar ingresos a mi propuesta de negocios .

1.2 Diagndstico de la Idea de Negocio

Entrevista a experto:

Isaias Diez Quispe publicista de Toulouse Lautrec, fue Coordinador de marketing de Gold's Gym y creador de NFS Studio Fitness, ubicado en la Av. El Ejercito 800 Local 203

Miraflores.

0
Grafico N° 4. Logo de la empresa del experto

Fuente: Google
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Grafico N° 5. Ubicacion de empresa del experto

Fuente: Google

1.- (Cuénto tiempo lleva involucrado en el ambiente del negocio fitness?

Desde el afio 1995 por ello existe 25 afios de experiencia profesional en el mercado fitness, y me gusta promover el deporte en toda la sociedad.

0
Grafico N° 6. Fotografia del experto

Fuente: Propia - Entrevista

2.- (Qué clase de problemas ha encontrado en sus clientes?

Hoy existen muchos lugares para entrenar pero lo que importa es las alternativas o planes se le ofrece al publicoy no se debe de dejar de darle seguimiento a las actividades que
uno como entrenador les proporcione.

Grafico N° 7. Local del experto



Fuente: Pagina web del Experto.
3.- ¢Qué atributos consideras que te hace diferente a la competencia?

Los servicios de entrenamientos que ofrece mi negocio son de clases de combate, localizado, baile y funcional; pero con la calidad de cuidar el cuerpoy darle la atencién
personalizada a cada uno de los clientes. Siempre manteniendo en contacto y no dejar ausente la consejeria de las rutinas ofrecidas.

Grafico N° 8. Promocion en web del experto
0

Fuente: Pagina web del Experto.
4.- ;Qué objetivos se ha trazado en este afio (2020) y para los préximos 5 afios?

Gracias a Dios el negocio esta funcionando muy bien, ya se tiene un publico ganado y nos gustaria tener un servicio mas exclusivo y personalizada para ahorrar el menor tiempo
posible.

Existen muchos de los clientes que por falta de tiempo no pueden llegar a las instalaciones y les estamos Ilevando el servicio a los ambientes que ellos prefieran.

0
Grafico N° 9. Promocion en web del experto

Fuente: Pagina web del Experto.
1.3 Justificacién del Plan de negocio

Actualmente el stress laboral es un riesgo para desarrollar enfermedades el cual se genera por la carga de funciones, el trabajo bajo presion e incluso por propia iniciativa y una
de las opciones es que quiere incrementar sus ingresos aceptando trabajar horas extras, sdbado y Domingo.

Segun el sondeo realizado por trabajando.com indica que el 78% de los Peruanos sufrieron estrés laboral y que esta situacién puede hacer que las personas se vuelvan mas
vulnerables en adquirir diversos tipos de problema de salud entre los m&s comunes se encuentran: presién arterial alta, problemas de la piel, dolor de estémago, enfermedades
virales por defensas bajas, migrafias y dolores de cabeza. Pagina web Tabajando.com

0 stress-laboral1
Grafico N° 10. Encuesta de trabajando.com

Fuente: Trabajando.com

Asimismo, se realizé una encuesta sobre el stress laboral, del cual el 100% de encuestado el 89 % afirma que las empresas donde laboran no toman medidas para combatir
elestrés laboral y no se preocupan por el bienestar y la salud de sus empleados. Revista online - Info Capital Human

La salud fisica y mental de los trabajadores es la clave del crecimiento y sostenibilidad en las empresas y por ello estamos seguros de que nuestra empresa contribuira en el logro
de los objetivos corporativos de las empresas y los objetivos personales de los trabajadores.

Grafico N° 11. Encuesta de stress laboral



Fuente Diario Gestion 2019 - MINTRA

En este cuadro se muestra las distintas anomalias que tiene el trabajador en los centros laborales y aqui nos muestra los porcentajes de cada una de ellas seglin fuente del
ministerio de trabajo.

Habilidades y Competencias:

Como todo nuevo proyecto, las Fortalezas se basan en las habilidades y competencias de los socios fundadores:
Rosario Cortez.

Experiencia en ventas

Egresada en Administracion de Negocios.
Experta en nutricion.

Conocimiento de crossfit.

Débora Cieza

Experiencia en el drea administrativa.
Egresada de Administracion de Negocios.
Experiencia en programas motivacionales.

Experiencia en negocio propio de venta de calzado.

Nuestras habilidades y competencias descritas por cada una de nosotras van a sumar a la perspectiva de negocio el cual estamos proponiendo ya que hay experiencia en atencién
al cliente, servicios, nutricion, manejo de data analitica, redes sociales y otros mds que van a sumar al desarrollo del proyecto.

?.
CAPITULO Il

_7.
DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

2.1 Anélisis Microentorno
2.1.1 Clientes

Nuestros clientes son pequefias y medianas empresas dirigido el personal laboral entre los 18 a 50 afios, que buscan una alternativa para lidiar con el estrés laboral y mejorar su
salud fisica y emocional, asi como empresas que deseen que sus ejecutivos y colaboradores sean mas productivos y motivados.

El poder de negociacion de los clientes es alta, porque no todos tienen como politica tener programas de motivacion de sus ejecutivos y colaboradores.
2.1.2 Competidores

Se realizé un analisis sobre las caracteristicas de nuestros competidores quienes brinda servicio de personal training y también prestan servicios a empresas, sin embargo, estas
no brindan el servicio personalizado a empresas, sin embargo consideraremos como competencia para nuestros usuarios y/o colaboradores.



Tabla N° 1. Cuadro comparativo de servicio de la competencia
BODYTECH SMART FIT Plus B2
PARTICIPACION DEL MERCADO 30% 25% 45%
PERCEPCION DEL SERVICIO BUENO BUENO REGULAR
PROMOCIONES SI SI S|
SERVICIOS Ejercicios para mujeres y hombres Maquinas Baile Ejercicios para mujeres y hombres Maquinas Baile Ejercicios para mujeres y hombres Maquinas Baile
INFRAESTRUCTURA Equipos Nuevos, modernos Espacio semi grande Equipos Nuevos, modernos Espacio semi grande Equipos Nuevos, modernos Espacio grande
VENTAJAS Ubicacion Segmento mujeres. y hombres Presencia en el mercado Ubicacién Segmento mujeres. y hombres Presencia nueva en el mercado Ubicacién Segmento mujeres.
y hombres Presencia en el mercado
Fuente: Propia 2020
Es Cuadro comparativo de la competencia en el mercado en donde se ve la participacién, percepcion, como maneja sus promociones y el sentir de su estructura, asi como las
ventajas que tiene cada uno de ellos.
Tabla N° 2. Cuadro comparativo de precios de la Competencia
GYM MENSUAL TRIMESTRAL SEMESTRAL ANUAL MANTENIMIENTO
BODYTECH 180.00 700.00 1100.00 1460.00 99.00
SMART FIT 90.00 270.00 540.00 1080.00 100.00
PLUS B2 80.00 480.00 2880.00 34560.00 99.00
Fuente: Elaboracion Propia

El grafico siguiente nos permite visualizar el costo de los gimnasios mas conocidos en el mercado del fitness en base a la informacion en detalle podemos proyectarnos el costo de
nuestro servicio, sabemos que no es nuestra competencia directa, pero nos ayudara como referencia.

Gréfico N° 12. Iméagenes de los Logos de la competencia

Grafico N° 13. Logo de Bodytech Grafico N° 14. Logo de Smart Fit

Fuente: Pagina Web BodytechFuente: Pagina Web Smart Fit

Grafico N° 15. Logo de Plus B2

Fuente: Pagina Web Plus B2

El nivel de competencia es bajo porque los gimnasios ejecutan sus servicios en sus instalaciones, Personal Company trabaja exclusivamente en las instalaciones del cliente,
ahorrando tiempo de traslado.

2.1.3 Proveedores

Trabajaremos con 02 tipos de proveedores el cual nos ayudara a obtener mejores precios:

a) Venta de Materiales fitness
b) Personal Trainner.

a)Venta de Materiales fitness: Existen muchas empresas que realizan ventas de productos fitness y cuenta con precios fijos en el cual no existe variacion.
Detallamos nuestros posibles proveedores.
TOTAL FITNESS:

Empresa ubicada en Calle 2, Rimac 15096 Lima - Peru
Realiza la venta de accesorios para ejercitarse:

mancuerdas, colchonetas, bandas de resistencia,
ligas, etc.

Pagina Web: https://totalfitness.pe/

Realizan ventas por unidades y por mayor.

Grafico N° 16. Logo Total Fitnees

Fuente: Web Total Fitnees



POR MAYOR:
Empresa ubicada en Jirén Andahuaylas 251, Cercado de Lima - Perd
Realiza la venta de accesorios para ejercitarse:

mancuerdas, colchonetas, bandas de resistencia,
ligas, etc.

Pagina Web: https://pormayor.pe

Realizan ventas por mayor.

'_).
Grafico N° 17. Logo por Mayor

?- Pomayor.pe - Vende facilito, Compra segurito

Fuente: Web Por Mayor

b)Personal Trainner: Detallamos las empresas que preparan a personas que desean convertirse en profesionales de ejercicios.
D’ FITNESS:

Empresa ubicada en Av. Petit Thouars 5240 , Miraflores - Lima

Escuela de fitness para formar personal trainer

Cuentan con una bolsa de trabajo en el cual te envian el CV de sus alumnos segln el nivel de experiencia que se requiera.

Gréfico N° 18. Logo D’ Fitness
?

Fuente: Web D’Fitness
BODY ACTION:
Empresa que brinda capacitacién a personas que desean convertirse en profesional de ejercicios.

Cuentan con una bolsa de trabajo en el cual te envian el CV de sus alumnos segln el nivel de experiencia que se requiera.

Gréfico N° 19. Logo Body Action
?

Fuente: Web Body Action
2.1.4 Sustitutos

Las actividades recreativas sustitutas para empresas son aquellas en la que a través de la practica de una o varias actividades, gracias a las cuales se logra en la empresa un mejor
ambiente laboral cuyos pilares son el bienestar psicolégico y fisico de los empleados.

Obviamente, se trata de actividades en las que se potenciara esa filosofia positiva y se primara también por inculcar y fomentar el trabajo en equipo
La amenaza de sustitutos es alta, porque hay muchas alternativas para motivar a los trabajadores en las empresas como:

-Talleres artisticos -Coaching -Viajes -Clown -Futbol -Actividades de integracién

2.1.5. Nuevos Sustitutos:
En la actualidad se estan dando como alternativas para el estrés laboral el método lego.

La metodologia LEGO® SERIOUS PLAY® es un proceso radical e innovador. Un proceso experiencial disefiado para mejorar el rendimiento del negocio. Se basa en la creencia de
que todo el mundo puede contribuir a la discusion, las decisiones y los resultados.

Grafico N° 20. Métodos Lego Serious Play



Fuente: Google
2.2 Andlisis Macro Entorno
2.2.1 Factores Econémicos

En nuestro Pafs la economia no ha dejado de crecer, sin embargo, en el afio 2919 el Perl crecié un 2.4% menor a lo proyectado, pero esto se debe a las irregularidades que
involucraron a congresistas, expresidentes y autoridades que representaron al Pais.

Sin embargo el MEF indica que en el 2020 el Perl crecerd un 4% y 5% en el 2023,

l E"D 3 andina.pe | Economia peruana creceria 4.4% en el periodo 2020-2023, proyecta el MEF | Noticias | Agencia Peruana de Noticias Andina

https://andina.pe/agencia/noticia-economia-peruana-creceria-44-el-periodo-20202023-proyecta-mef-764250.aspx#:~:text=El MEF sefial6 que la revision del crecimiento,el PBI primario registrara una caida de 3.1%.

se espera que el Peru continle liderando el crecimiento en la regién a pesar del entorno internacional adverso.

Grafico N° 21. Economia del Peri 2019-2020
?- La crisis politica podrAa empafiar el crecimiento que se prevé para Pert en 2020

Fuente: Revista La Republica

En estos Ultimos afios la actividad fisica ahora Ilamado fitness se ha convertido en una tendencia no solo en el Pais, también a nivel mundial. Actualmente el Pert el 3 % de
peruanos entrena de manera regular segtin informa El Comercio.

Grafico N° 22. Encuesta Realizada por El Comercio
?.

Fuente: El comercio _ Economia.
En el Perd.,

\ha

la creciente industria del fitness en el Per( tiene importantes retos, entre ellos promover la actividad fisica e impulsar mejores habitos saludables, ya que seguin la Encuesta
Demografia Nacional y Salud Familiar 2019 el 16% de las mujeres en el Pert es obesa y el 35% tiene sobrepeso.

www.americaeconomia.com | Informe revela que el mercado de los gimnasios tiene un potencial muy grande en Perd | AméricaEconomia | AméricaEconomia
https://www.americaeconomia.com/negocios-industrias/informe-revela-que-el-mercado-de-los-gimnasios-tiene-un-potencial-muy-grande-en-/

Por otra parte, el 40% de los encuestados manifesté que realiza regularmente una actividad fisica leve; mientras que el 72% no complementa sus actividades con ejercicio adicional
u otra actividad fisica vigorosa. En la actualidad, solo el 15% de la poblacién peruana acude a un gimnasio.

Es importante tomar decisiones al respecto. Las personas requieren una mayor motivacién para acudir a un gimnasio y, en ese sentido, se han elaborado estrategias y equipos que
no solo les ayuden a mejorar sus condiciones fisicas, sino también que lo hagan divirtiéndose", asevera.

Cifras:
Segln APEIM: La Asociacién Peruana de Empresas de Inteligencia de Mercados - Revista América Economia

US$40 es el promedio de la membresia mensual a un gimnasio.

US$40 millones es el tamafio del mercado de gimnasios en el Per.

55% del total de la poblacién que acude a un gimnasio estd compuesto por mujeres.

45% de las personas que acuden a un gimnasio lo hace porque quiere bajar de peso; el 40% desea mejorar su salud y el 15% lo hace por realizar entrenamiento de alto
rendimiento.



2.2.2 Factores Culturales y Sociales

El crecimiento del PBI de 4,0% y la reduccién de la pobreza a 20,5% mostraron una recuperacion de la economia peruana en el 2018 y demostraron los beneficios potenciales que
significa alcanzar un crecimiento econémico sostenido. A estos resultados positivos se suma la expansion de la clase media cuya tasa creci6 en 4,5% alcanzando a 14,4 millones de
personas al cierre del afio pasado, esto es 44,7% de la poblacion total. Cdmara del Comercio de Lima -mayo 2019-.

Las personas requieren del servicio de un gimnasio personal training y asesoria nutricional en situaciones especificas del afio, siendo méas en los meses de diciembre, y en los
meses de verano. Las personas que requieren de ir a un servicio de un gimnasio, personal training y asesoria nutricional estan comprendidas entre los 18 a 50 afios de edad, por
lo que hoy en dia son practicados por ambos sexos.

Las personas buscan en un servicio de un gimnasio, personal training y asesorfa nutricional sentirse mas agil, tener una buena figura, lucir una vestimenta cémoda para poder
sentirse mas joven. En conclusién uno de los factores que motivan a una persona para recluir a un servicio de un gimnasio, personal training y asesoria nutricional son:

POR MODA, las mujeres y hombres buscan lucir mas delgados y con curvas y cuerpo perfectos, con el fin de lucir prendas ajustadas al cuerpoy causar admiracion.

POR ESTETICA, por tener un cuerpo perfecto es el anhelo que toda ser humano desearia tener.
POR SALUD, una de las enfermedades que se sufre en nuestro pais es la obesidad y el estrés o depresién no solo en el Pert sino también a nivel mundial, hay que tener en cuenta
que una persona con estos sintomas son causantes de mucho dafio en su cuerpo.

En el Pert solo el 3% acude a servicio de un gimnasio, personal training y asesoria nutricional de manera regular, una cifra muy baja. Pero con gran potencial de crecer.
2.2.3 Factores Politicos - Legal

EL Vicepresidente Martin Vizcarra (actual presidente), quien dedicado su tiempo en luchar contra la corrupcion y la impunidad, ademas desde el 16 de marzo 2020 dicto estado de
emergencia nacional por el coronavirus el cual en términos politicos se tuvo que dictar varias medidas.

A'lo largo del tiempo el Pais ha presentado una serie de conflictos politicos entre ellos tenemos la vacancia presidencial, corrupciéon en el Poder Judicial, enfrentamiento de partidos
politicos, ex presidentes juzgados por corrupcién ante el caso ODEBRECHT, disolucién del congreso; situacién que ocasiono incertidumbre sobre la economia en el Pais.

Seglin encuesta realizada por El Comercio - Ipsos, nos muestra la aprobacién de la poblacién al Gobierno, el congresoy el Poder judicial. Quien cuenta con mayor porcentaje en
aprobacion es el Gobierno con 40%, siguiente el poder Judicial con 27% y por ultimo el Congreso 17%; Sin embargo, creemos que el Gobierno debe centrarse en combatir la
corrupcién, mejorar la calidad en salud publica y Educacion.

Gréfico N° 23. Aprobacién de Gestién Publica

Fuente: El Comercio - Ipsos

Es importante indicar que; ante las situaciones que viene presentando nuestro pais, seguimos saliendo adelante y esto es ante la perseverancia de los Empresarios y Empresas
que siguen confiando en nuestro pais, quienes generan empleos y asumen impuestos.

E"D 5 repositorioacademico.upc.edu.pe

https://repositorioacademico.upc.edu.pe/bitstream/10757/624850/1/Alayo_RA.pdf

Se va a proceder a analizar los siguientes aspectos: Las Politicas fiscales, financiaciéon que ofrecen las administraciones a las pymes y la estabilidad politica.

Ley N° 30479, Ley de Mecenazgo Deportivo, esta ley peruana publicada en el diario Oficial El Peruano el 24 Julio del 2017, que si bien es cierto tiene la restriccién de ser una
donacion, tiene como beneficio el descuento del 10% en impuestos, lo cual incentiva a las empresas a apoyar el deporte.

Otros puntos claves de apoyo de la empresa privada al deporte en los Ultimos afios, es La Ley 27153 de Juegos de Casino y Maquinas Tragamonedas y el Patronato ADO, lanzado en
enero de 2012. En el primer caso, el 10% de lo recaudado en impuestos esta destinado al IPD y en el segundo término, se cre6 una organizacién privada, gestionada por el Comité
Olimpico Peruano y que a su cuarto afio de funcionamiento quedé paralizado por falta de patrocinadores que sostengan la viabilidad del proyecto.

Por el momento, el Programa de Apoyo al Deportista (PAD) es el principal aporte a los Deportistas Calificados de Nivel y de Proyeccién Deportiva, que beneficio el 2017 con mas de
nueve millones de soles a 607 atletas, brindando un apoyo integral el cual consta de beneficios en alimentacion, seguro médico y un aporte econémico que representa sus gastos
en movilidad y que varia entre, S/. 800 y S/. 5355 mensuales.

Por otra parte, los atletas, deben cumplir con informes, requisitos y medidas mensuales indicadas por el Comité Técnico Metodoldgico a través de su Federacion. Es decir, lo que la
inversién privada no cubre con patrocinio y mecenazgo actualmente, es cubierto por el Estado a través del presupuesto anual del IPD. La idea con este tipo de normas es incluir a
la empresa privada como uno de los principales inversores en la carrera del deportista y aliviar al IPD de estar en muchos casos, 100% a cargo de esta responsabilidad.

En términos generales se deberd realizar los siguientes pasos: (1) Creacion de la empresa como Persona Natural o Persona Juridica (2) Inscribirse en la SUNAT y acogerse a un
Régimen Tributario (3) Si vas a tener trabajadores ponerlos en Planilla y acogerte a la Ley MYPE (4) Licencia Municipal de Funcionamiento.

Ley General de Sociedades y sus normas como la Ultima publicada el 6 de enero del 2017 en el diario oficial “El Peruano” el Decreto Legislativo No. 1332, norma orientada a
optimizar los procesos de asesoria y asistencia técnica en la constituciéon de empresas a través de los Centros de Desarrollo Empresarial calificados y autorizados por el Ministerio
de la Produccién, La norma busca fomentar la formalizacién empresarial reduciendo los costos de constituciéon de empresas, al integrar a través de los Centros de Desarrollo
Empresarial los diferentes pasos necesarios para la constituciéon de una persona juridica para el desarrollo



l E"D 6 ius360.com | Las recientes modificaciones a la Ley General de Sociedades - IUS 360

https://ius360.com/las-recientes-modificaciones-a-la-ley-general-de-sociedades/

de actividades empresariales.

2.2.4 Factores Geograficos - Demograficos
En el Pert solo el 3% acude a gimnasios de manera regular, una cifra muy baja. Pero con gran potencial de crecer, segiin APEIM

El distrito de San Miguel en Lima Metropolitana, ha experimentado un gran crecimiento inmobiliario

| E"D 7 Documento de otro usuario

® £l documento proviene de otro grupo

en los Ultimos afios, lo que implica un aumento en
el nimero de habitantes y de empresas que se han constituido en ese &mbito.

Tiene un gran porcentaje de NSE B, una poblacién de clase media alta que busca entre otras cosas mantener su salud fisica y mental.

El Perd cuenta con una poblacién de 31, 036,656 (Julio 2018 est.) y una tasa de obesidad en el 2018 de 19.7%
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De acuerdo al Instituto Nacional de Salud (INS), el 40% de la poblacién tiene este problema, lo que significa que son mas de 12 millones de personas, de los cuales Lima es la region
con mayor nivel de sobrepesoy obesidad que afecta a las personas. Seguido de Arequipa, Tacna,
Cajamarca e Ica.

Grafico N° 24. Cuadro de Perfil Nutricional
0 cuadro

Fuente: Instituto Nacional del Peru
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El mercado peruano es atractivo para el negocio de los gimnasios ya que es un mercado relativamente virgen ya que solo cuenta con un 2%, en Latinoamérica este indicador esta
en alrededor de 14%, mientras que, en Europa y Estados Unidos, que son mas desarrollados, esto puede llegar al 30% o 40%.

Se calcula que en el Perl apenas entre el 1,5% y 2% de personas realiza algun tipo de ejercicio fisico, segiin IHRSA. Una cifra que podria incrementarse mientras mayor cantidad de
peruanos opten por entrenar. La eliminaciéon de la barrera del precio es un paso importante. Segtn el Gltimo reporte de IHRSA, en el Pert( existen actualmente 1.682 gimnasios que
tuvieron alrededor de 562 mil abonados durante el 2018.

El mercado fitness en el Perl avanza a pasos agigantados. No solo con la gran oferta de las cadenas de gimnasios, sino con la tendencia de los centros de entrenamientos
funcionales, que desde hace tres afios se hace mas fuerte. Vanna Coach, por ejemplo, ofrece sistemas metabdlicos o atléticos, segtin cada persona, obteniendo una rentabilidad
promedio del 40%.

Factores Tecnoldgicos:
Segun el Rankin de Competitividad digital, Perti ocupo la reposicién 60, el cual muestra una mejora a comparacion del afio pasado que estdbamos ubicados en el puesto 62.

La tecnologia fue un desafio para nuestro pais y ha tomado mucha fuerza ya que en estos Ultimos tiempos las Empresas estan incorporando herramientas de gestion, ERP que les
ayude a tomar decisiones inteligentes y obtener la informacion de su organizacién en linea.

Asimismo, la tecnologia digital estd cambiando la forma de vender y relacionarse con el cliente, haciendo mas sencillo y rdpido, como las aplicaciones (APP).

Segun informa el Comercio; las aplicaciones méviles han logrado un incremento del 63% en la productividad del personal de las empresas, 50% en la satisfaccion del cliente y 13%
en ventas.

Agregado a ello es importante mencionar que el Estado también se incorporé a estos cambios ,entre ellos tenemos a la SUNAT quien a inicios de este afio se aprobd la
regularizacion de facturas electrénicas, a través de este sistema electrénico los contribuyentes pueden emitir sus facturas y boletas; esta gestion fue reduccién de gastos para las
Empresas privadas ya que redujeron los gastos de impresion de facturas y boletas, asimismo son enviadas con rapidez al cliente evitando gastos de mensajeria y simplifica o
reduce los procesos administrativos.

E’D 1 0 corehandf.com | TECNOLOGIA EN GIMNASIOS

https://corehandf.com/es/como-pueden-aprovechar-los-gimnasios-la-tecnologia/

En la Ultima década, la tecnologia ha revolucionado el mundo del fitness. Desde la llegada del iPhone hace diez afios, los teléfonos inteligentes han hecho posible que todos
tengamos un entrenador en potencia en el bolsillo. Estos dispositivos, combinados con las nuevas tecnologias de monitorizacién y una conexién a Internet desde cualquier parte,
proporcionan un sinfin de posibilidades para promocionarse, conectar y comunicarse con los socios. Dado que la tecnologia esta constantemente desarrollandose, muchos creen
que el impacto de la tecnologia en el mundo del fithess no ha hecho mas que empezar.

Recientemente, el Consejo para la Tecnologia en la Industria del Fitness,



FITC, www.fittechcouncil.org redacté un informe,
publicado en junio de 2018, basado en una encuesta realizada a 1594 gimnasios en 23 paises. La encuesta incluia una serie de preguntas para comprender el uso que hacen los
gimnasios de la tecnologia. Puedes acceder a la encuesta en https://www.slideshare.net/Bryankorourke/how-does-your-fitness-facility-use-technology-in-2017:

A continuacion resumimos los resultados del estudio:

- Si bien el 66 % de los encuestados respondieron que utilizan las redes sociales para promocionar su negocio, el 34 % respondieron que no estan seguros de como utilizarla;
- EI 60 % de los encuestados invierten menos del 30 % de su presupuesto de publicidad en marketing digital;

- Més del 50 % de los centros utilizan sistemas administrativos basados en la nube;

- EI 63 % de los centros declaran no disponer de una fuente de confianza para analizar sus datos;

- Soélo 3 de cada 10 encuestados consideran disponer de la informacion necesaria para tomar decisiones fundamentadas; y

- EI 42 % de los encuestados muestra poca o ninguna preocupacion por quedarse atrds ante competidores tecnolégicamente mas desarrollados.

La encuesta revela la falta de conocimiento sobre la tecnologia de muchos gimnasios y sobre como implementarla de forma adecuada. Es muy importante encontrar un asesor
expertoy de confianza que nos ayude a identificar las mejores estrategias tecnolégicas para nuestro modelo de negocio. Por ello, Core es miembro de FITC, el cual proporciona
informacion a los gimnasios para que puedan tomar las decisiones mas adecuadas acerca de las tecnologias disponibles y cémo utilizarlas. Su Podcast en inglés Fitness Plus
Technology Podcast incluye informacién y consejos de algunas de las marcas de fitness lideres a nivel mundial. Puedes escucharlo en las principales plataformas para Podcasts.
La tecnologia influye en las expectativas de los socios y usuarios. Gracias a ella, los gimnasios pueden ofrecer nuevas experiencias, como clases en streaming, sesiones de ciclismo
indoor inmersivas y la monitorizacion y difusién de los resultados del entrenamiento en pantalla. Y lo que es mas importante: los gimnasios pueden integrar sus experiencias fuera
del club a través de plataformas como MYZONE, que registran todas las actividades de los socios.

Las nuevas tecnologias de streaming también permiten compartir contenidos fuera del gimnasio mediante aplicaciones méviles. Gracias a soluciones como OpenHub, los socios
pueden conectar facilmente sus dispositivos a las consolas de cardio y transferir la informacién del entrenamiento a sus aplicaciones favoritas. Otras soluciones, como EcoFit, nos
permiten llevar un control de las maquinas de cardioy, muy pronto, de la mayoria de los equipos, para su administraciéon y mantenimiento.

La influencia de la tecnologia en la industria del fitness ya ha comenzado. Utiliza los recursos que hemos compartido en este articulo para saber mas sobre cémo incorporarla a tu
centroy a tu marca. Nuestros expertos en desarrollo de empresas estardn encantados de ayudarte a crear un plan tecnolégico para tu marca de fitness

0
CAPITULO Il

PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
3.1 Misién

Somos una empresa que busca promover el cuidado fisico y nutricional de las personas en los NSE B, (nivel ejecutivo). El cual les permitira tener un cuerpo sanoy de buena salud
para una mejor realizacion de sus tareas diarias.

3.2 Vision

Ser conocidos en el mundo fitness del servicio de entrenamiento personalizado y mejorar la calidad de vida de los clientes para desarrollarse mejor en sus empresas teniendo un
servicio de calidad.

3.3 Valores

Responsabilidad. - Con los clientes para obtener mejores resultados en la programacién de los entrenamientos que se realizaran para el cuidado de fisico,
Respeto. - No sobrepasar la confianza de los usuarios y siempre mantener una distancia de cliente y colaborador.

Compromiso. - Con nuestros usuarios para que pueden lograr las metas que se propongan para mejor sus aspectos fisicos.

Puntualidad. - En cada una de las sesiones a realizar con los usuarios para un buen desarrollo de lo propuesto para los clientes.

3.4 Objetivos Estratégicos Generales

CORTO PLAZO (1 ANOY):
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Alcanzar una cantidad promedio mensual de 0.85% clientes vinculados.

Ubicar 2 stands de promocién en centro comerciales de la zona de influencia de nuestro negocio.
Conseguir como minimo 3 convenios empresariales

Generar alianzas estratégicas con 3 establecimientos de Salud y Belleza.

MEDIANO PLAZO (2 ANOS):

Lograr un crecimiento del 15% en cantidad promedio mensual de clientes vinculados.

Aumentar presencia de stands promocionales en un 20% en centros de afluencia del distrito de san miguel y aledafios.
Creacién de 4 rutinas de ejercicios adicionales a los servicios ofrecidos inicialmente.

Adquirir 3 convenios empresariales adicionales.
Obtener 3

l E’D 1 2 Documento de otro usuario
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alianzas estratégicas con centros de salud y belleza mas.

LARGO PLAZO (3 ANOS):



Alcanzar un crecimiento del 30% con respecto al segundo afio en cantidad promedio mensual de clientes vinculados.
Vincular 300 clientes que residan en 5 de los distritos aledafios al de san miguel

Ubicar 3 stands promocionales en centros comerciales de los distritos mencionadas anteriormente.
Creacién de 1 sede adicional ubicada en el distrito de san miguel
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que permita tener la capacidad instalada adecuada para atender el crecimiento.

Documento de otro usuario
® El documento proviene de otro grupo

3.5 FODA

FORTALEZAS:

Entrenadores capacitados en atencion al cliente

Rutinas especializadas con resultados favorables

Equipos necesarios para desarrollar las rutinas en corto tiempo
Asesorias individuales para cada cliente, seglin su estado fisico.

DEBILIDADES

No tener confianza en una nueva experiencia de entrenamiento.
No tener dinero suficiente para terminar las sesiones

No tener tiempo para preparar los consejos nutricionales

Poco tiempo de competencia en el mercado.

OPORTUNIDADES

Obtener un posicionamiento en el mercado.

Tener mejor imagen fisica.

Ofrecer variados servicios:

Nutricion

Psicolégico

Evaluacién de masa corporal

Captar clientes por recomendacion de nuestros asociados.

AMENAZAS

En el rubro de entrenamiento existe una competencia consolidada en el mercado.
El costo por entrenamiento personal se acrecienta en temporadas de verano.

La economia en el Per( es inestable.

Temor a tener una lesion fisica.

Gréfico N° 25. Matriz FODA

MATRIZ FODA

Factores Internos / Factores Externos FORTALEZAS *Entrenadores Capacitados en atencién al cliente *Rutinas especializadas en resultados favorables *Equipos necesario para
desarrollar las rutinas en corto tiempo *Asesorias individuales para cada cliente seglin su estado fisico DEBILIDADES *No tener confianza en una nueva experiencia de
entrenamiento *No tener dinero suficiente para terminar las sesiones *No tener tiempo para preparar los consejos nutricionales *Poco tiempo de competencia en el mercado
OPORTUNIDADES *Obtener un posicionamiento en el mercado *Tener mejor imagen fisica *Ofrecer variados servicios: Nutricién/Psicolégico/Evaluacion de masa corporal *Captar
clientes por recomendacion de nuestros asociados Estrategias FO 1. Ofrecer disciplinas fisicas adecuadas para nifios y adultos mayores con profesionales capacitados (F1, 01) 2.
Brindar disciplinas fisicas actuales y que gozan de aceptacion por los usuarios. (F2. 02) 3. Utilizar la infraestructura y tecnologia del gimnasio para atraer a los usuarios del sector y
de sectores cercanos. (F3, 03) 4. Disefiar programas de seguimiento de rutina f a los usuarios. (F1, 02, 03) Estrategias DO 1. Aplicar a préstamos otorgados por entidades publicas
o privadas. (D1, O1) 2. Aprovechar las instalaciones y servicios para atraer a usuarios de sectores cercanos. (D3, 04)

AMENAZAS *En el rubro de entrenamiento existe una competencia consolidad en él, mercado *El costo por entrenamiento personal se acrecienta en temporadas de verano *La
economia en el Peru es inestable *Temor a tener una lesion fisica Estrategias FA 1. Fidelizar a los usuarios. (F1, F2, F3, A1) 2. Ofrecer tendencias actuales y comunes para cerrar
paso a los competidores. (F2 A3) Estrategias DA 1. Capacitacion constante del personal para retener y atraer a los usuarios. (D2, D3, A1)

Fuente: Propia 2020

MATRIZ EFI:

Nos permite conocer el grado de eficiencia a nivel interno y para esto se debe tener en cuenta el siguiente orden.

1library.co | Matriz de Evaluacién de los Factores Internos (MEFI). 35
https://1library.co/article/matriz-evaluacion-factores-internos-mefi.zIg8x220#:~:text=Los resultados mayores de 2.5 indican una organizacion,debe contener de 10 a 20 factores clave.
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Identificar las fortalezas y debilidades de Personal Company se le asigna una ponderacion que vaya desde 0.0 (sin importancia) hasta 1.0 (de gran importancia) a cada factor.

En cuanto a su éxito, sin importar si los factores claves dan fortalezas o debilidades internas, los factores considerados como los de mayor impacto en el entendimiento, deben
recibir ponderaciones altas; la suma de dichas ponderaciones debe totalizar
uno.

Tabla N° 3. Matriz EFI
FACTORES INTERNOS CLAVES PESO PONDERADO CLASIFICACION RESULTADOS PONDERADOS



FORTALEZAS

Entrenadores capacitados en atencioén al cliente 0.14 3 0.42

Rutinas especializadas con resultados favorables 0.16 3 0.48

Equipos necesarios para desarrollar las rutinas en corto tiempo 0.10 4 0.40
Asesorias individuales para cada cliente, segtin su estado fisico 0.15 4 0.60
DEBILIDADES

No tener confianza en una nueva experiencia de entrenamiento. 0.10 1 0.40
Poco tiempo de competencia en el mercado. 0.15 1 0.15

No tener dinero suficiente para terminar las sesiones 0.10 2 0.20

No tener tiempo para preparar los consejos nutricionales 0.10 2 0.20
TOTAL 1 2.85

Fuente: Propia 2020

La matriz de evaluacién de factores internos (EFI) de Personal Company presenta un cuadro de totales ponderados de 2.85, la cual presenta una condicién por encima de la media
base de 2.5, lo que demuestra que el negocio es una organizacion sélida.

MATRIZ EFE:

La importancia de esta matriz esta la posibilidad de conocer el impacto de las oportunidades y amenazas que posee Personal Company, determinando el desempefio externo de la
organizacién; para su elaboracién se debe tener en cuenta los siguientes pasos: Escribir una lista de amenazas y oportunidades.

Asignar una ponderacién que oscila entre 0.0 (sin importancia) y 4.0 (muy importante) a cada factor. La ponderacién dada a cada factor indica la importancia relativa del éxito. La
sumatoria de todas las ponderaciones debe ser 1.0.

Tabla N° 4. Matriz EFE

FACTORES INTERNOS CLAVES PESO PONDERADO CLASIFICACION RESULTADOS PONDERADOS

OPORTUNIDADES

Obtener un posicionamiento en el mercado 0.13 4 0.52

Tener mejor imagen fisica. 0.09 4 0.36

Ofrecer variados servicios 0.15 3 0.45

Captar clientes por recomendacion de nuestros asociados 0.15 2 0.30

AMENAZAS

En el rubro de entrenamiento existe una competencia consolidada en el mercado. 0.10 2 0.20

El costo por entrenamiento personal se acrecienta en temporadas de verano. 0.11 4 0.44

La economia en el Perl es inestable. 0.17 4 0.68

Temor a tener una lesion fisica. 0.10 3 0.30

TOTAL1 3.25

Fuente: Propia 2020

La matriz EFE indica que el Plan estratégico para el mejoramiento de Personal Company se encuentra en una posicion favorable, puesto que el resultado esta sobre la media es
decir con 3.25 puntos, las oportunidades son mayores que las amenazas, es asi que las fuerzas de mayor peso se encuentran en la tendencia socio-cultural del cuidado de la
apariencia fisica, para lo cual se debe aprovechar el crecimiento del mercado.

Asi también las amenazas de mayor peso son la fuerte y agresiva competencia y la creacién de gimnasios mas modernos, pero no cuentan con acercarse a los clientes en el lugar
que ellos decidan.

3.6 Estrategia genérica de PorterSe utilizara la estrategia genérica de enfoque o de alta segmentacion en diferenciacion, dirigido al NSE B ejecutivos del distrito San Miguel.

Al ser una empresa nueva y de recursos limitados es importante enfocar dichos recursos a un nicho especifico, asimismo nos enfocaremos en brindar un servicio diferenciado, que
resulta de ofrecer al cliente un servicio que no tenga algiin gimnasio, considerando que nuestro riesgo es ser imitados por la competencia.

Asimismo, estamos seguros que el servicio a brindar, aportara en el crecimiento de las Empresas; econémico y motivacional, les explicamos porque:

1) La empresa obtendrd una mejor rentabilidad por la labor eficiente de sus trabajadores y mejorar el clima laboral.

2) Los colaboradores no tienen que trasladarse a un gimnasio para estar fitness y eliminar el stress, pueden realizar ello dentro de su empresa y serd de motivacién al visualizar
que la Empresa donde laboran se preocupa por su salud.

3) La gimnasia tiene como objetivo prevenir las enfermedades laborales, el stress, lesiones y corregir la postura durante las tareas laborales, ello beneficiard a las empresas ya
que disminuird el absentismo laboral y costes de salud transformando como resultado eficiencia, eficacia y productividad.

3.7 Cronograma de actividades (Diagrama de Gantt)

0
Tabla N° 5. Diagrama de Gantt - Fase preoperativa

Fuente: Elaboracién propia
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CAPITULO IV
ESTUDIO DE MERCADO



4.1 Oferta

Para el desarrollo de la oferta trabajamos en base a la técnica de observacién e investigacion hacia nuestra competencia verificando el tiempo de entrenamiento y el costo por
paquete.

4.1.1 Competencia Directa
Las siguientes empresas son gimnasios ubicados en la zona 6 correspondiente a los distritos de Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel de Lima Metropolitana.

Ellos brindan servicios al publico de 18 a 50 afios, pero no realizan servicio personalizado y corporativo, sin embargo, consideramos como una competencia ya que nuestros
usuarios que son los colaboradores pueden influenciar en la toma de decisiones de la Empresa.

En el siguiente cuadro detallamos los precios: mensual, trimestral, semestral y anual que cobran los gimnasios por persona.

Tabla N° 6. Precios por Persona

GYM MENSUAL TRIMESTRAL SEMESTRAL ANUAL MANTENIMIENTO
BODYTECH 180.00 700.00 1100.00 1460.00 99.00

SMART FIT 90.00 270.00 540.00 1080.00 100.00

PLUS B2 80.00 480.00 2880.00 34560.00 99.00

Fuente: Elaboracién propia

4.1.2 Competencia Potencial

Realizando la investigacién de nuestra competencia ubicamos a Personal Training es una empresa que brindan servicio training personalizado, la Empresa est4 ubicada en San
Borja y brindan el servicio training el distrito de San Borja y La Molina.

En este caso la competencia no se encuentra ubicada dentro de nuestro entorno competitivo, ya que nosotros estaremos ubicados en la zona 6 - distritos de Jesus Maria, Lince,
Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel de Lima Metropolitana. Sin embargo, no conocemos su proyeccién ya que de ingresar a nuestra zona seria una competencia directa.

En el cuadro siguiente detallamos los precios personalizados por servicio y tiempo de entrenamiento:

Tabla N° 7. Precios personalizados por servicio y tiempo de entrenamiento

PERSONAL TRAINING- CENTRO DE ENTRENAMIENTO

Tiempo / Detalle RPM 50 FUSION EXTREME MUSCLE XTREME

Entrenamiento personalizado para bajar de peso Entrenamiento personalizado de alta intensidad. Ejercicios basicos a avanzados para la integracién de los musculos.
Personalizado.

Servicio x Mes 900.00 980.00 950

Servicio x dia 60.00 68.00 77.50

Fuente: Elaboracién propia

Realizando la investigacién sobre el servicio que brindan indican que por dia maximo brindan 02 horas de entrenamiento x dia, asimismo en los entrenamientos no incluye
maquinas pesadas, todas las rutinas son con mancuerdas, pesas, colchonetas, etc.

Para finalizar analizamos el precio promedio por entrenamiento en un dia, el cual es S/ 68.00 soles.
4.2 Demanda

Realizamos la investigacion de mercado de tipo exploratorio, nos permite detallar la parte cualitativa de nuestro perfil de cliente con quien trabajaremos y de tipo
concluyente, en este caso no permite determinar de forma cuantitativa la demanda y el tamafio de nuestro mercado.

Nuestro estudio de mercado se realizé a nuestro cliente directo “las Empresas” ubicadas en nuestro entorno de la zona 6, por ello a fin de conocer nuestro mercado objetivo,
visitamos y entrevistamos 10 empresas a fin de presentar nuestro proyecto y obtener resultados para la elaboracion de nuestra demanda.

4.2.1 Perfil de cliente objetivo

Nuestros clientes objetivo de nuestra idea de negocio son las Empresas Mypes de la zona 6, ubicada

Documento de otro usuario
@ El documento proviene de otro grupo
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en los distritos de Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena
y San Miguel de Lima Metropolitana de nivel socioeconémico B.

Como usuarios tenemos a los colaboradores de las empresas, de edad de 18 a 50 afios, hombres y mujeres que trabajen en las empresas ubicadas en la zona 6, de nivel
socioeconémico B.

Realizamos la segmentacién de nuestra poblacién, en el cual ubicamos que, de una poblacion total de 11,046,220 personas de Lima Metropolitana, el 22.1% pertenecen al sector
socioecondémico que queremos abarcar el cual sera de nivel socioeconémico B.

Gréfico N° 26. Distribucién de Personas segin NSE 202
0

Fuente: APEIM 2020
Por ello explicamos que:

Tabla N° 8. Poblacion Requerida
POBLACION REQUERIDA
Numero de hogares 11,046,220



Poblacién Nivel Socio Econémico B 22.1%
Poblacién Requerida 2,441,215
Fuente: APEIM 2020

Para determinar el tamafio de la muestra nos enfocaremos en la zona 6, correspondiente al distrito de Jests Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel.

Grafico N° 27. Distribucién de Zonas -APEIM 2020
0

Fuente: APEIM 2020

Concluimos que el 11% de 2,441,215 = 268,534 personas pertenecen al NSE B en la zona 6.
4.2.2 Andlisis de la Demanda

4.2.2.1 Empresas

Nuestro cliente directo son las Empresas de Lima Metropolitana y para el desarrollo de nuestro proyecto nos enfocamos en la Zona 6 ubicada en los distritos s de Jesus Maria,
Lince, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel a fin de conocer la demanda.

Realizamos entrevistas y encuestas a fin de conocer la aceptacién del mercado y realizar mejoras a nuestro proyecto de ser necesario.

Para el calculo del Mercado Potencial:

Después de haber realizado la segmentacion del sector B correspondiente a la zona 6; ubicaremos nuestro mercado potencial enfocado en los duefios de empresas Pyme:

0
Tabla N° 9. Perfil de Personas de la Zona 6 - NSE B

Fuente: APEIM 2020

Segun cuadro, observamos que el 4.5% son duefios de sus Empresas. Es decir:
Tabla N° 10. Poblacién requerida

POBLACION REQUERIDA

Personas Zona 6 - NSE B 268,534

Personas dependientes y duefio PYME 4.50%

Poblacién requerida 12,084
Fuente: APEIM 2020

Para el calculo del Mercado disponible:
Para el calculo del mercado disponible, realizamos la siguiente pregunta:

¢(Estaria interesado en contratar una empresa que brinde gimnasia laboral a sus colaboradores?

Si No



Grafico N° 28. Empresas interesadas en brindar gimnasia Laboral

Fuente: Elaboracién Propia

La grafica representa que el 80% de las empresas encuestadas, estan interesados en contratar una empresa de gimnasio “in house” que brinda asesoria fitness a sus
colaboradores.

Es decir:

Tabla N° 11. Mercado Disponible

Tabla Mercado Disponible

Personas dependientes y duefio PYME 12,084

% de aceptaciéon 80%

Poblacion Disponible 9,667

Fuente: Elaboracién Propia

Para el calculo del Mercado Efectivo:

En la siguiente imagen, demostramosel valor que las empresas estan dispuestas a pagar por el servicio de Personal Company:

Si estd interesado, (Cudnto pagaria por colaborador?

Grafico N° 29. Cuanto para pagaria por el servicio de Personal Company

Fuente: Elaboracién Propia

La grafica representa que el mercado efectivo esta representado por el 12.5% estan dispuestos a pagar por asesoria de 51 a 70 soles.
Por ello indicamos que:

Tabla N° 12. Mercado Efectivo
Tabla Mercado Efectivo
Poblacién Disponible 9,667
% de aceptacion 12.50%
Poblacion Efectivo 1,208
Fuente: Elaboracién Propia

Para el calculo del Mercado Objetivo:

Para calcular nuestro mercado objetivo, realizamos la siguiente pregunta a Isafas Diaz Quispe creador de NFS Studio Fitness, ubicado en la Av. El Ejercito 800 Local 203 Miraflores,
quien tiene experiencia en el sector fitness.

Segln tu experiencia ;cuanto de mercado es posible captar al iniciar nuestro proyecto “Gimnasio in house"?
Con mis 25 afios de experiencia y ayudado a muchos amigos empresarios en este rubro es posible captar el 0.7% de mercado. Estoy seguro de que, es posible lograrlo ya que te

enfocaras en Empresas. Les deseo éxitos en este nuevo reto. Cuentan con mi apoyo.

0
Grafico N° 30. Entrevista a Isaias Diaz



Fuente: Fotografia Propia

Ante lo indicado por el experto concluimos que; nuestro mercado objetivo son 08 empresas el cual confiamos captar al iniciar nuestra operacién de servicio fitness.
En la siguiente tabla detallamos el valor en mencién:

Tabla N° 13. Mercado Objetivo

Tabla Mercado Objetivo

Poblacién Efectivo 1,208

% de aceptaciéon 0.7%

Mercado Objetivo 8

Fuente: Elaboracion Propia

Es importante conocer la frecuencia que nuestro publico objetivo contrataria el servicio, por ello realizamos la siguiente pregunta:
3) ¢Con qué frecuencia contrataria el servicio?

0
Grafico N° 31. Frecuencia de servicio- Personal Company

Fuente: Elaboracion Propia
Por ello indicamos que la frecuencia de contratacion de servicio sera de 02 veces al afio por Empresa:
Tabla N° 14. Frecuencia de veces al afio
VECES POR MES % PROM. POND.
425.0% 1.0
237.5% 0.8
137.5% 0.4
100.0% 2
Fuente: Elaboracién Propia

4.2.3 Resumen de la Demanda
Nuestro Emprendimiento estd dirigido a Empresas Mypes, ubicadas en la zona 6 de NSE B, en base a ello trabajamos nuestra demanda obteniendo el siguiente resultado final:

Tabla N° 15. Demanda de Personal Company

Fuente: Elaboracién Propia.

FORMATO DE ENCUESTA:
Encuesta para determinar la viabilidad y la apertura de nuestro Emprendimiento, el cual es servicio fitness y asesoria nutricional para empresas de la Zona 6.

¢(Estaria interesado en contratar una empresa que brinde gimnasia laboral a sus colaboradores?
Si No

Si estd interesado, ;Cudnto pagaria por colaborador?

30a50

51a70

71 a 80

¢Con qué frecuencia contrataria el servicio?



Semanal

Cada 15 dias

Mensual

¢Para cuantos empleados en promedio requeriria el servicio?
2a5

6a10

11a15

16a20

21 amas

¢/Qué turno es de su interés?

Mafiana

Tarde

Noche

Tenemos dos planes actualmente ¢cudl elegiria?

Plan Bésico: Entrenamiento con nuestro Personal Training
Plan Premium: Personal Training + servicio nutricional
RESULTADOS OBTENIDAS:

Se detalla los resultados obtenidos para el analisis respectivo:

¢(Estaria interesado en contratar una empresa que brinde gimnasia laboral a sus colaboradores?

Grafico N° 32. Empresas Interesadas en contratar el servicio de Gimnasia Laboral

Fuente: Elaboracién Propia.

Interpretacion:
De las 10 empresas encuestadas el 80% indico que estd interesado en contratar una empresa que brinde gimnasia laboral.

Si esté interesado, (Cudnto pagaria por colaborador?

Grafico N° 33. Pago por colaborador en las Empresas

Fuente: Elaboracién Propia.

Interpretacion:
Del 100% de encuestados el 12.5% indica que pagaria de 51 a 70 soles por la asesoria Fitness.

;Con qué frecuencia contrataria el servicio?

Grafico N° 34. Frecuencia de contrato de servicio fitness

Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion:
A fin de obtener el promedio de frecuencia contrataria el servicio trabajamos el promedio pondero, obteniendo como resultado el nimero de frecuencia: 2 veces al afio.

Tabla N° 16. Frecuencia de contrato de servicio fitness



Fuente: Elaboracion Propia

¢;Para cuantos empleados en promedio requeriria el servicio?

0
Gréfico N° 35. Cantidad de empleados a contratar

Fuente: Elaboracién Propia
Interpretacion:

Segun la pregunta realizada obtuvimos distintas respuestas por ello decidimos trabajar en base al promedio ponderado a fin de conocer la cantidad de empleados a contrata cada
Empresa, logrando el resultado de 15 empleados.

0
Tabla N° 17. Cantidad de empleados a contratar

Fuente: Elaboracién Propia

¢/Qué turno es de su interés?

Grafico N° 36. Turno de interés del cliente

Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion:
El 75% de las empresas encuestadas prefieres que se desarrolle el servicio en el turno mafiana.

Tenemos dos planes actualmente ;cuél elegirias?

0
Grafico N° 37. Planes de Personal Company

Fuente: Elaboracién Propia

Interpretacion:
Nuestros encuestado indicaron que prefieres el Plan Basico con un 75% y el 25% indico el Plan Premium.

4.2.4 Usuarios (Colaboradores de las Empresas):



A fin de conocer la aceptacion de los usuarios decidimos trabajar la demanda y asi conocer que piensan sobre nuestro Emprendimiento.

De un resultado de APEIM en lima de un total de 11,046,220 personas el 22.1% pertenecen al sector socioeconémico que queremos abarcar el cual sera de nivel socioeconémico B.

0
Grafico N° 38. Distribucién de personas (APEIM) Empresas

Fuente: APEIM 2020

Tabla N° 18. Poblacién Requerida- Usuarios

POBLACION REQUERIDA

NiUmero de hogares 11,046,220

Poblacién Nivel Socio Econémico B 22.1%

Poblacion Objetiva 2,441,215

Fuente: Elaboracién Propia

A fin de determinar el tamafio de nuestra muestra determinaremos de la cantidad de personas que pertenecen al sector socioeconémico B en la zona de nuestro interés (Zona 6).

Segln cuadro en detalle, observemos que el 11.0% de personas limefias del NSE B pertenecen a la zona 6.

Por ello indicamos que el 11% de 2'441,215 = 268,534 personas pertenecen al NSE B en la zona 6.

TOTAL: 268,534 habitantes de la zona 6, pertenecen al NSE B que es nuestra zona de interés.

Grafico N° 39. Distribucién de zonas (APEIM) Empresas

Fuente: APEIM 2020

Procedemos a realizar la segmentacion de personas por rango de edad en nuestra zona de influencia: Considerando que la cantidad de personas de la zona 6 que son 268,534
personas, segmentaremos por el rango de edades con la cual trabajaremos.

Sexo y edad: Hombres y mujeres de 18 - 50 afios.

Grafico N° 40. Perfil de personas Pert Urbano (APEIM) Empresas



Fuente: APEIM 2020
En el cuadro vemos que el 54.2% de las personas de la zona 6 entre hombres y mujeres pertenece al rango de edad con la cual queremos trabajar, entonces:

De 268,534 x 54.2 % = 145,545 personas del NSE B de la zona 6, en el rango de edad de 18 a 50 afios.
TOTAL: 145,545 personas, habitantes de la zona 6, pertenecen al NSE B, tienen entre 18 y 50 afios. Con las cuales tendremos que trabajar.

Cuadro Resumen:

Limefios de NSE B (Lima metropolitana) 2°441,215 personas

Personas de la zona 6 del NSE B 268,534 personas

Hombres y mujeres de la zona 6 del NSE B 268,534 personas

Hombres y mujeres de la zona 6 del NSE B entre 18 y 50 afios. 145,545 personas

Para determinar el mercado potencial, disponible, efectivo y objetivo se tiene que determinar una muestra para poder realizar los calculos por medio de las encuestas la cual se
mostrara a continuacion:

Tabla N° 19. Muestra

n=Tamafio de muestra

Z= Nivel de confianza del 95% (1.96)
P=50% (Probabilidad de ocurrente)
Q= 50% (Probabilidad de ocurrente)
E= Error estimado en 5%

N= Poblacién

Fuente: Propia 2020

Entonces:

Se observa que la muestra requerida para estimar los calculos es de 383 personas.

Para el calculo del Mercado Potencial:
Se utiliz6 de la encuesta la siguiente pregunta:
¢Le gustaria que la empresa donde labora cuente con un servicio personalizado de training a fin de mejorar su salud o evitar el stress?

Grafico N° 41. 1)¢Le gustaria que la empresa donde labora cuente con un servicio personalizado de training a fin de mejorar su salud o evitar el stress?

Fuente: Elaboracién Propia

La grafica representa que, del total de nuestros encuestados, 383 personas respondieron que Sl le gustaria un gimnasio “in house” las cuales representan el 62.7% del total de las
encuestas.

Entonces: 145,545 x ( 62.7%) = 91,257 personas que aceptarian ser parte del servicio.

Mercado Potencial: 91,257 personas



Para el calculo del Mercado disponible:
Para el calculo del mercado disponible, se utilizé de la encuesta la siguiente pregunta:
¢(Estaria interesado en participar en sesiones grupales de entrenamiento con buenos resultados?

Grafico N° 42, 2)¢Estaria interesado en participar en sesiones grupales de entrenamiento con buenos resultados?

Fuente: Elaboracién Propia
El mercado disponible son las personas que respondieron que “Si” que representan el 52.7% de los encuestados.
Entonces: 91,257 x 52.7% = 48,092 personas

Mercado Disponible: 48,092 personas

Para el calculo del Mercado Efectivo:
Para el calculo del mercado efectivo, se utilizé de la encuesta la siguiente pregunta:
;Le gustaria realizar entrenamientos fitness en su centro laboral?

Grafico N° 43. 3);Le gustaria realizar entrenamientos fitness en su centro laboral?

Fuente: Elaboracion Propia

Las personas a ser consideradas para el mercado efectivo son las que respondieron “Si” les aceptaria entrenar en sus instalaciones las cuales representan con un 78.1%.
Entonces: 78.1% de 48,092 = 37,560 personas.

Mercado Efectivo: 37,560 personas

Para el calculo del Mercado Objetivo:

Para el calculo del mercado objetivo, se tomé en cuenta los siguientes factores:

El mercado efectivo

Capacidad instalada

Inversion

Finalmente, tomando en cuenta los 3 factores anteriormente citados, se tomara el 4% del mercado efectivo como meta para abastecer el primer afio de formada de la empresa.
Mercado Objetivo: 1,502 personas

Cuadro Resumen:

Mercado Potencial 91,257 personas

Mercado Disponible 48,092 personas

Mercado Efectivo 37,560 personas
Mercado Objetivo 1,502 personas



Investigacién Cuantitativa:
Encuesta:

¢Le gustaria que la empresa donde labora cuente con un servicio personalizado de training a fin de mejorar su salud o evitar el stress?

Grafico N° 44, 1);Le gustaria que la empresa donde labora cuente con un servicio personalizado de training a fin de mejorar su salud o evitar el stress?

Fuente: Propia 2020

Interpretacion:
Segun el cuadro estadisticos el 62.7% de los encuestados desean contar con un servicio de personal training en su empresa.

¢En su centro de trabajo aceptarian que utilice sus instalaciones para su entrenamiento personal?

Gréfico N° 45. 2)¢En su centro de trabajo aceptarian que utilice sus instalaciones para su entrenamiento personal?

Fuente: Propia 2020

Interpretacion:
Segln el cuadro estadistico 78.1% en sus empresas si les aceptaria entrenar en sus instalaciones.

¢Eres socio/a de algiin gimnasio?

0
Gréfico N° 46. 3);Eres socio/a de algiin gimnasio?

Fuente: Propia 2020

Interpretacion:
Segun la encuesta el 50.9 % més de la mitad de los encuestados son socios de algiin gimnasio eso hace mas facil de poder explicar el servicio de training empresarial.

¢En su centro de trabajo aceptarian que utilice sus instalaciones para su entrenamiento personal?

Grafico N° 47. 4);En su centro de trabajo aceptarian que utilice sus instalaciones para su entrenamiento personal?



Fuente: Propia 2020

Interpretacion:

Segun el cuadro el porcentaje mas alto va al gimnasio para practicar deporte y mejorar su salud el segundo para verse mejor estéticamente, el tercero para mejorar su salud.
¢(Estaria interesado en participar en sesiones grupales de entrenamiento con buenos resultados?

0
Grafico N° 48. 5);Estaria interesado en participar en sesiones grupales de entrenamiento con buenos resultados?

Fuente: Propia 2020
Interpretacion:
Segln el cuadro el porcentaje el 52.7% de las personas si estuviera dispuesta a las sesiones grupales.

¢En el caso de ser afirmativo con qué frecuencia le gustaria llevar esta sesién?

Grafico N° 49. 6);En el caso de ser afirmativo con qué frecuencia le gustaria llevar esta sesion?

Fuente: Propia 2020

Interpretacion:

Segln el cuadro el porcentaje mas alto es que a las personas le gusta ir al gimnasio dos veces x semana lo cual es una media ponderada para medir la frecuencia de asistencia del
publico a los gimnasios

¢;Le gustarfa contar con un servicio nutricional?

Grafico N° 50. 7)¢Le gustaria contar con un servicio nutricional?

Fuente: Propia 2020
Interpretacion:
Segun el cuadro el 84.5% Si les gustaria un servicio nutricional

(Consideras que llevas una buena nutricién?

Grafico N° 51. 8)¢Consideras que llevas una buena nutriciéon?

Fuente: Propia 2020
Interpretacion:
Segun el cuadro el 46.8% Si lleva una buena nutricién

(Te fijas en las calorias que consumes?

Grafico N° 52. 1)¢Te fijas en las calorias que consumes?



Fuente: Propia 2020
Interpretacion:
Segun el cuadro el 42.7% se fija en las calorias que consume

¢;De la siguiente lista de enfermedades marque si Ud. sufre de alguna de ellas?

Grafico N° 53. 10) ;De la siguiente lista de enfermedades marque si Ud. sufre de alguna de ellas?

Fuente: Propia 2020
Interpretacion:

Segun el cuadro estadisticos y de la lista de enfermedades que el publico encuestado respondié la mayoria contesto que, del estrés, segundo migrafias, tercero colesterol, y asi
sucesivamente esto refleja que si tuviéramos el habito de hacer ejercicios tanto en un gimnasio como en forma particular esto se reduciria y mejoraria la calidad de vida humana

1ra. Grabacién de la entrevista:

0
Grafico N° 54. 1ra. Grabacién de la entrevista:

https://youtu.be/zA7rXZ-581A
Fuente: Propia 2020

De acuerdo a la entrevista, el cliente si esta dispuesto a tomar los servicios de Personal Company ya le parece interesante la propuesta mostrada.
2da. Grabacion de la entrevista

Grafico N° 55. 2da. Grabacién de la entrevista



https://www.youtube.com/watch?v=QVabo109_qM

Fuente: Propia 2020

Luego de realizar las grabaciones, también se realizaron 4 entrevistas en donde se les consulté si les parecia interesante nuestro giro de negocio teniendo respuestas positivas,
tomando como referencias que si estarian dispuestos a participar de los servicios que brindariamos.

Debemos sefialar que la actividad fisica y una buena alimenticia dan como resultados una buena salud y mejor aspecto fisico.

1ra. Entrevista:

0
Grafico N° 56. 1ra. Entrevista

Fuente: Propia 2020

Miguel Panta Moron; Ingeniero de Sistemas y trabaja en el 4&rea Administrativa. Nos comenté que le gustaria que la empresa donde labora cuente con el servicio de Personal
Company

2da. Entrevista:

0
Grafico N° 57. 2da. Entrevista:

Fuente: Propia 2020

Luis David Perez, Contador y trabaja en el drea Administrativa nos comenta que este servicio seria de mucha ayuda después del cierre de mes y de afio.
3ra. Entrevista:

0
Grafico N° 58. 3ra. Entrevista

Fuente: Propia 2020

Samuel Perez Alcantara, estudiante de Ingenierfa Eléctrica trabaja como Administrativo y nos comenta que muchas veces no existe tiempo para asistir al gimnasio por ello si las
empresas brindan la oportunidad seria estupendo.

4ta, Entrevista:

0
Grafico N° 59. 4ta. Entrevista

Fuente propia 2020

Karla Pefia, Administradora y trabaja en el drea administrativa nos comenta que estd interesada en conocer a detalle el servicioy analizar la posibilidad de implementacion en la
empresa.

O
CAPITULO V

PLAN DE COMERCIALIZACION

5.1 Mercado



En la actualidad las empresas buscan nuevas opciones para mejorar el clima laboral, rentabilidad y eliminar el estrés de sus colaboradores ya que muchos de ellos no tienen la
opcién de ir al gimnasio por su ritmo de vida, por ello Personal Company brindaré la soluciéon fomentando el trabajo en equipo y motivando a los colaboradores.

Segln encuesta en Lima el 69% de las personas tienen interés en practicar actividades fisicas se basaron en la encuesta con 400 personas.

Grafico N° 60. Actividades fisicas

Fuente: Gestién 2020
Del mismo las personas hoy se interesan en comer comida saludable, beber agua, pero del mismo modo por el stress laboral no duermen bien y presentan molestias diarias en sus

vidas. Seglin la encuesta Invera que se les realizé a 400 personas dan como resultado un porcentaje de 79% con el sufrimiento del cansancio.

Grafico N° 61. Salud fisica
0

Fuente: Gestion 2020

5.1.1 Caracteristicas

l E”D 1 6 Documento de otro usuario

® El documento proviene de otro grupo

Segun Philip Kotler, un nicho de mercado es un grupo
mas reducido de personas, empresas u organizaciones con necesidades y/o deseos especificos voluntad para satisfacerlos y con capacidad econémica para realizar la compra o
adquisicion: a diferencia del segmento de mercado que se identifica por grupos de mayor tamafio y de facil identificacion.

Debido a que son pequefios grupos,

https://knoow.net/es/cieeconcom/gestion/nicho-de-mercado/#:~:text=Debido a su pequefia dimension, los nichos de,necesidades de los consumidores que constituyen el nicho.

l rD 1 7 knoow.net | Nicho de Mercado - Knoow

los nichos de mercado son generalmente despreciados por las grandes empresas,
lo que los convierte en excelentes oportunidades para aquellas pequefias empresas, ya que alli pueden escaparse de la alta competencia de las

https://knoow.net/es/cieeconcom/gestion/nicho-de-mercado/#:~:text=Debido a su pequefia dimensién, los nichos de,necesidades de los consumidores que constituyen el nicho.

| E"D 1 8 knoow.net | Nicho de Mercado - Knoow

grandes empresas y lograr una posicion de liderazgo a través de una oferta muy especifica y adaptada a las caracteristicas y necesidades de los consumidores que constituyen el
nicho.
Nuestro segmento de mercado tiene las siguientes caracteristicas:

Es la fraccion de un segmento de mercado, y

| E"D 1 9 repositorio.puce.edu.ec

http://repositorio.puce.edu.ec/bitstream/22000/4681/6/TESIS%20COMPLETA%20NOV%202011.pdf.txt

presenta algunas particularidades que la distinguen de otros nichos o del segmento en su

E"D 20 www.liderdelemprendimiento.com | > ;Qué es un nicho de mercado? | Lider del Emprendimiento
https://www.liderdelemprendimiento.com/logistica-y-distribucion/nicho-de-mercado/#:~:text=A diferencia de los segmentos de mercado que,capacidad econémica para realizar la compra o adquisicion.

conjunto.

Es un grupo pequefio compuesto por personas, empresas u organizaciones

Tienen necesidades o deseos especificos y parecidos

Tienen voluntad para satisfacer sus necesidades o deseos: presentan una Buena predisposicién por adquirir nuestro producto o servicio de personal training que satisfaga sus
expectativas.

Existen la capacidad econémica para incurrir en los gastos necesarios para obtener la satisfaccion de su necesidad o deseo.

Existen muy pocas o ninguna empresa proveedora, porque

| E*D 21 repositorio.puce.edu.ec

http://repositorio.puce.edu.ec/bitstream/22000/4681/6/TESIS%20COMPLETA%20NOV%202011.pdf.txt

las particularidades y la complejidad de sus necesidades o deseos requieren de una alta



repositorio.unan.edu.ni
https://repositorio.unan.edu.ni/17362/1/17362.pdf
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especializacion

en nuestro caso atencién personalizada de un training.
Tiene tamafio suficiente para ser rentable.

5.1.2 Segmentacién

En Invera se encuestaron a 276 personas y se pudo determinar que estan dispuesto a realizar diferentes actividades fisicas.

NSE B en caminar tiene un 48%
NSE B en correr un 21%

Grafico N° 62. Segmentacion

Fuente: Gestién 2020
5.1.2.1 Geogréfica
Se brindara en la ciudad de Lima Metropolitana en el distrito de San Miguel Zona 6, segun clasificacién APEIM en el presente afio nos enfocaremos a las Empresas Mype.

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

5.1.2.2 Demogréfica

Se tomaran en cuenta los siguientes factores:

Nuestro Usuarios cuenta con la edad y sexo de 18 a 50 afios, tanto hombres como mujeres que actualmente se encuentran trabajando.
5.1.2.3 Psicografica

Se consideraran dos factores para segmentar el mercado.

Estilo de vida:

Segun Arellano Marketing, en Latinoamérica existen 6 estilos de vida. Para poder identificar el(los) grupo(s) a los cuales el mercado objetivo pertenece, primero se realizard una
breve descripcién del potencial cliente.

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

Sofisticados:

En este grupo se encuentran hombres y mujeres de mediana a corta edad con un NSE B, que poseen un mayor nivel de instruccién. Suelen ser innovadores, buscan marca, calidad
y servicio. El precio para ellos indica qué tan bueno es el producto o servicio que adquieren. Son triunfadores y estan a la vanguardia de la tecnologia. II.

Modernas:

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

5.2 Marketing Mix

PRODUCTO Y SERVICIOS:

El rango de servicios ofrecidos por Personal Company se encuentra pensado en funcién de los



E"D 23 tesis.pucp.edu.pe
https://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/7103/HOLGUIN_JUSCAMAITA_NAVARRO_RODRIGUEZ_BELLACY FITNESS.pdf;sequence=1
hallazgos de la investigacion de mercado. De manera ilustrativa, a continuacion, se realiza una comparacion entre los servicios brindados por los gimnasios de cadena
y servicios de personal training presentes en San Miguel y aquellos ofrecidos por Personal Company, para posteriormente proceder a explicar cada uno de estos ultimos.

Tabla N° 20. Cuadro comparativo de servicios ofrecidos
Cadenas de Gimnasio Personal Company
Bodytech Smart fit Plus B2
Base Asesoria en clases grupales SI SISl S|
Asesoria en sala de musculacién SI SI SISl

Adicionales Asesoria médica SISISINO
Asesoria nutricional SISI SISl
Spa (*) NO NO NO NO
Personal Training SI SI SI S|
Sauna a vapor SISISINO
Cafeteria SISISINO
Venta de suplementos alimenticios SI SI SI NO
Venta de accesorios y ropa deportiva SI SI SI NO
Guarderia NO SI SINO
Estacionamiento SISISINO
Ring de Boxeo SINO NO NO
Fuente: Propia 2020

Asesoria en clases grupales:
Personal Company ofrece un total de tres disciplinas que engloban las clases grupales, las cuales

E’D 24 tesis.pucp.edu.pe
https://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/7103/HOLGUIN_JUSCAMAITA_NAVARRO_RODRIGUEZ_BELLACY FITNESS.pdf;sequence=1
se implementan con la guia de una monitora que lidera cada sesién en un ambiente especialmente acondicionado para ello. La duracién promedio de dichas clases es de una hora
en base al cronograma establecido para tal
efecto.
Tabla N° 21. Clases grupales ofrecidas en Personal Company
Clase Grupal Descripcién
Training Para Empresas

E“D 25 arcoachweb.com | Training para empresas - ARCoach - Lider en servicios de personal trainer
http://arcoachweb.com/training-para-empresas/

Cuando se comienza un plan de entrenamiento, es muy importante conocer cémo estd compuesto su cuerpo, para poder organizar y planificar la actividad fisica que debe realizar
para que se cumplan los objetivos deseados. Para ello, Personal Company, emplea un equipamiento de medicién corporal de Ultima generacion, que permiteen pocos segundos,
conocer con exactitud su composicién corporal. “La “Antropometria”, es un método de medicién de composicién corporal no invasivo, practico y sencillo, que permite conocer cual
es su porcentaje de tejido adiposo y tejido muscular, como también conocer cudl es su metabolismo basal, y su nivel de adiposidad visceral. Con esta informacion inicial se
planifica la actividad a realizar, ya sea dentro del presente programa y/o complementado con otras actividades. Trabajo grupal y/o individual: Acorde al formato contratado y
personal de su empresa, se realizan sesiones individuales y/o grupales (previo acuerdo al organigrama y cultura organizacional), semanales de 30 0 60 minutos de duracién, en
donde el personal realiza diferentes ejercicios, de manera controlada y planificada, acorde a los objetivos previamente establecidos con cada persona.

Aerobicos
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Actividad de intensidad moderada que facilita la quema de hidratos de carbonoy grasas al elevar al ritmo cardiaco y utilizar fuertes dosis de oxigeno, lo cual a la vez incrementa la
capacidad pulmonar y es beneficioso para el sistema
cardiovascular.
Bailes Disciplina que une el aerébico y la danza para brindar una rutina de ejercicio intenso que facilite
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la quema de grasas y la tonificacién general del cuerpo, toda vez que utiliza movimientos tanto superiores como
inferiores.
Fuente: Propia 2020

Asesoria a través via web:

Personal Company cuenta con consulta en linea ya que le monitoreamos su pesoy con la consejeria de nutriciéon indicarle que ejercicios adicionales (continuar con las rutinas los
fines de semana en casa) y obtener una mejor figura y tendrad mejor estado fisicoy el logro de
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sus objetivos. Para tal fin, el servicio brindado por las monitoras se resume en la instruccién inicial, la definicién del programa de ejercicios. Dichos aspectos son detallados en la
seccion respectiva de la operacion del negocio.

Servicios adicionales:

El cuidado de la alimentacion y la buena nutricién constituye el servicio complementario con mayor preferencia por los hombres y mujeres en el distrito de San Miguel, pero ello
sera complementado con distintos servicios que puedan satisfacer de manera integral las necesidades de estética y salud de nuestras socias. Por tal motivo, a continuacién se
destaca:

Servicios adicionales ofrecidos por Personal Company:

Tabla N° 22. Servicios Adicionales
SERVICIO



1 Personal Training

2 Asesoria nutricional

4 Training Personas Embarazadas
5 Fusién Extreme

6 Training Empresarial

Fuente: Propia 2020

E"D 29 tesis.pucp.edu.pe
https://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/20.500.12404/7103/HOLGUIN_JUSCAMAITA_NAVARRO_RODRIGUEZ_BELLACY FITNESS.pdf;sequence=1

Algunos de los servicios adicionales listados serdn concesionados a socios estratégicos que, con cargo al cobro de un pago acordado en el contrato de concesién respectivo, podran
prestar dichos servicios en el propio local de Personal Company. De esta manera, se asegura la prestacion idoénea de dichos servicios a través de los agentes que se encuentran en
la mejor capacidad de prestarlos, dada su trayectoria y experiencia en el rubro del que se trate.

MARCA:

Una vez finalizada la investigacion cuantitativa, el nombre que obtuvo la mayor
aceptacion fue Personal Company.

0
Grafico N° 63. Logotipo y enunciado descriptivo de Personal Company

Fuente: Propia 2020
Este logo naci6 de las investigaciones de mercado realizadas en un sondeo de encuesta en donde se mostré varias imagenes y quedo el cual esta descrito en la parte superior el
cual significa deportes y nutricién saludable.

Personal Company comprende la combinacién de dos palabras claves: Compafiia - Personal. Todas,
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forman parte de lo que representa nuestra propuesta, enfocada en satisfacer las necesidades y expectativas de salud y estética de nuestros usuarios. El logo Personal Company
involucra el logro de resultados, por medio del entrenamiento personalizado y el sistema de incentivos. El PSC proyecta la imagen de humana, comodidad y diversién. Finalmente,
reforzando lo expuesto, el logo se da porque se esta haciendo alusién al publico objetivo y la segunda al rubro al que se pertenece, ademas de que esta misma es ampliamente
reconocida y asociada con el cuidado personal.

PRECIO:
Como se ha mencionado anteriormente, dado el metraje y rango de servicios ofrecidos por Personal Company, se posee una propuesta de valor que compite directamente con la
oferta actual de cadenas de gimnasio y personal training en el pais. Por tal motivo, la estrategia de precios de Personal Company se ha determinado tomando como referencia al

actual lider de mercado de cadenas de gimnasio BODYTECH y Personal training contra el cual se apunta a estar en promedio 15% por debajo del precio de sus membresias. Esto se
aprecia en los cuadros presentados a continuacion:

Estrategia de precios:

0
Tabla N° 23. Costo Variables - Por Empleado

Fuente: Propia 2020

Por otro lado, el precio de cada membresia pretende concretar una relacién inversa entre el tiempo de la membresia adquirida y el costo relativo mensual de la misma. En otras
palabras, a mayor tiempo de la membresia, el costo por mes debe ser cada vez menor, conforme se presenta en el siguiente grafico:

Asimismo, cabe destacar que el precio por membresia de cada cadena de gimnasio habilita el acceso a un nimero limitado de servicios (aquellos que no se encuentran incluidos
suponen el pago de una tarifa adicional), los cuales se resumen en el siguiente gréfico:



Tabla N° 24. Gimnasios de cadena

Servicio GIMNASIOS DE CADENA Personal Company
Bodytech Smart Fit Plus B2

Base Asesoria en clases grupales SI SI SI Sl
Asesoria en sala de musculacién SI SI SI NO
Adicionales Asesorfa médica SI SI SI NO
Asesorfa nutricional SI SI SI S|

Sauna a vapor SI SI SINO

Guarderia NO SI SINO

Estacionamiento SI SI SI NO

Ring de Boxeo SINO NO NO

Fuente: Propia 2020

Servicios incluidos en la membresia bésica.
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Con base a lo mencionado, puede concluirse que la membresia bésica de Personal Company mantiene una oferta de servicios equivalente a los gimnasios de cadena presentes en
el distrito de San Miguel. Sin embargo, un factor adicional tomado en cuenta a fin de posicionarse en una banda de precios inferior a la competencia radica en que Personal
Company no cuenta con una red de establecimientos ubicados en otras localidades de Lima / Pert a donde los usuarios pueden tener acceso; lo cual si sucede en el caso de las
cadenas. Sin embargo, esto serad compensado con los servicios adicionales distintivos (Spa y aparatologia

estética, Plan Nutricional) que ofrecerd Personal Company, lo que elevard el desembolso por visita de los usuarios y supondra un ingreso adicional para Personal Company
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por el cobro del alquiler del espacio a dichos negocios a forma de concesién.
PLAZA:

La investigacion de mercado realizada evidencia que la ubicacién de un gimnasio y servicios personal training es un atributo relevante al momento de definir la decisién de
suscribirse o adquirir el servicio. En ese sentido, tomando en cuenta la zonificacién del distrito, los precios de alquiler/compra de terrenos y el nivel de concurrencia y accesibilidad
a la zona; se ha definido establecer a Personal Company en la zona aledafia a Plaza San Miguel 30, Esta ubicacién resulta de facil acceso y tiene la ventaja estratégica de poseer
multiples establecimientos comerciales circundantes que concentran gran parte del trafico del distrito.

Estrategias de Promocién:

El principal medio de promocién o atraccién a nuestro publico serd el marketing viral o marketing de boca en boca, en el cual los usuarios seran quienes comenten del servicio del
personal training y asesoria nutricional a sus amigos, familiares, etc. Para lograr esto se debe tener en cuenta el trato que se les dara a los usuarios e incentivarlos con descuentos
o precios por su fidelidad.

Plan Tactico:

Las estrategias promocionales para captar la atencién del publico y disefiadas para encaminar el servicio de personal training y asesorias nutricional al logro de los objetivos
propuestos, son las siguientes:

Dos por Uno

Clase Gratis Mensual (Nuevos)

Descuento para Trabajadores, Estudiantes, Personal Masculinoy Femenino
Audio, Video o Imagen por Whatsapp

Facebook, Instagram, Twitter, Promocién en Canales de Cable, Redes Sociales
Promocién Revista de Plaza San Miguel, Municipalidad, y otra de Interés Social.

Grafico N° 64. Ubicacién



Fuente y elaboracién: Google Maps
PROMOCION:

Las campafias promocionales de Personal Company tienen por objetivo generar una rapida
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penetracion del servicio en su publico objetivo y establecer una posicién relevante en relacién a la oferta actual de gimnasios en el distrito de San Miguel. Para tal efecto, se han
considerado cuatro etapas (intriga, lanzamiento, mantenimiento y fidelizacién) contempladas inicialmente para el primer afio de operaciones, conforme al siguiente
detalle:

Etapas de campafias promocionales:

Tabla N° 25. Campafias 2020
CAMPANA OBJETIVOS ACCIONES
Intriga * Reconocimiento de marca * Difundir contenido por redes de contacto * Capitalizar afluencia de gente de alrededores de Plaza San Miguel * Gestion de redes sociales
* Branding de la fachada
Lanzamiento * Reconocimiento de marca * Fomentar la prueba del servicio * Difundir contenido por redes de contacto * Gestion de redes sociales * Evento de lanzamiento *
Nota de prensa * Pases gratis
Mantenimiento * Reconocimiento de marca * Mantener presencia en vehiculos relevantes * Utilizar meses de alta demanda para acelerar penetracion de los servicios *
Gestion de redes sociales * Descuentos a trabajadores de las empresas * Promociones cruzadas con el Spa * Mes de la amistad * Mes de la mujer
Fidelizaciéon * Retener a la clientela * Generar un ambiente lidico y entretenido * Incentivar a las socias a invitar a sus amigas * Gestién de redes sociales * Dia de la madre *
Fiestas patrias * Dia del nifio* Primavera * Gamificacién
Fuente: Propia 2020

A continuacion,
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se procede a describir cada accién prevista en las campafias promocionales indicadas previamente.
Campafia de intriga:

Redes sociales:

Con el concepto

“lo mejor para verte y sentirte bien”

se creard un perfil en plataformas como Facebook, twitter y YouTube para generar intriga en el piblico masculino y femenino de San Miguel, utilizando contenidos alusivos al
deseo de superacién y la evolucién en la conceptualizacién de qué significa ser una persona saludable hoy: una persona decidida, valiente y exitosa. Con ello, se enlazara poco a
poco el mundo del fitness como un espacio mas donde la persona contemporanea puede decidir ser quien quiere ser e imponer su personalidad a cualesquiera limites que
encuentre en el camino.

Branding de la fachada del local:

Siguiendo el ejemplo de multiples locales préximo a su fecha de inicio de operaciones, el local de Personal Company poseeré un disefio alusivo al concepto
“lo mejor para verte y sentirte bien”

que serd plasmado mediante banners y folletos que recubriran la fachada de las instalaciones, generando expectativa en las personas de las zonas aledafias.

Campafia de lanzamiento:

Redes sociales:
Las cuentas creadas en la campafia de intriga seran utilizadas para dar a conocer la pagina web oficial de Personal Company, donde se detallaran las clases ofrecidas, los servicios
con los que cuenta y todos los pormenores necesarios para comunicar la propuesta de valor de la empresa.

0
Grafico N° 65. Web de Personal Company

https://rosariocortezv29.wixsite.com/misitio
Fuente: Wixsite 2020

Evento de lanzamiento:
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A fin de crear mayor expectativa en los alrededores del gimnasio y personal training, se realizard un evento de lanzamiento donde se invitara a determinadas personas del ambito
local y se realizard un showroom.



Nota de prensa:

En linea con lo anterior, se contratard los servicios de una revista especializada para la realizacién de un publirreportaje donde se destaque el evento de lanzamiento de la marca y
su novedosa propuesta de valor.

Pases gratis:

Se fomentard la prueba del servicio mediante la colocacién de pases gratuitos 2x1: la persona puede asistir 2 veces o pedir el servicio personalizado de training de manera gratuita
o puede elegir ir con una amiga una sola vez. La colocacién de dichos pases se realizard en los alrededores de Plaza San Miguel, Open Plaza, la Pontificia Universidad Catdlica del
Peru y la Universidad de Ciencias Aplicadas, y las empresas aledafias.

Campafia de mantenimiento:

Redes sociales:
Se actualizaran constantemente las redes sociales a fin de afianzar nuestra relacién con el publico objetivo, utilizando constantemente la plataforma digital para comunicar las
promociones de campafia y motivar a las seguidoras con frases / fotos motivacionales que les permita identificarse con la marca.

Descuentos:

Durante el primer afio, se ofreceran descuentos promocionales en enero-febrero (a fin de impulsar la penetracién de marca al inicio de operaciones) y noviembre-diciembre
(temporada pre-verano). A partir del segundo afio, se reemplazara el primer bimestre promocional por junio-julio, de manera que se pueda capitalizar el mayor ingreso disponible
de las usuarias debido al pago de la gratificacion de fiestas patrias.

Promociones cruzadas con servicios de Spa:

En la temporada de verano, se impulsardn promociones cruzadas con los servicios de Spa (Alianza estratégica con empresas de SPA) con la finalidad de armar paquetes atractivos
para las socias, como masajes corporales, linea de bikini y bronceado artificial, etc.

Mes de la amistad:

El 14 de febrero (dia de la amistad / amor), se permitird el ingreso con una acompafiante, asi como el servicio personalizado de training durante todos los viernes del mes de
febrero, reforzando la idea de que

“entrenar juntas es mas divertido y efectivo”

Mes de la mujer:

En marzo, Personal Company celebraré el Dia de la Mujer, incluyendo descuentos promocionales para sus membresias y servicios conexos, asi como auspiciando eventos internos
que generen expectativa entre las socias y potenciales usuarias de

personal company.

Grafico N° 66. Celebracion Dia de la Mujer

Fuente: Google 2020

Campafia de fidelizacion:
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Redes sociales:
Se actualizaran constantemente las redes sociales a fin de afianzar la relacién de Personal Company con su publico objetivo, utilizando constantemente la plataforma digital para
comunicar las promociones de campafia y motivar a las seguidoras con frases / fotos motivacionales que les permita identificarse con la marca.

Dia de la Madre

Por el Dia de la Madre se realizardn multiples concursos entre todas las usuarias mamas, bonificando con ampliaciones de membresias y “tarjetas de regalo” (“gift cards”) para
utilizar servicios promocionales

(Spa, tienda de ropa y accesorios deportivos y tienda de suplementos alimenticios).

Grafico N° 67. Concurso por el Dia de la Madre



https://denacilove19.wixsite.com/minegocio
Fuente: Wixsite 2020

Dia del padre:
Por el Dia del Padre se realizaran multiples concursos entre todos los usuarios papas,
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bonificando con ampliaciones de membresias y “tarjetas de regalo” (“gift cards”) para utilizar servicios promocionales (Spa, tienda de ropa y accesorios deportivos y tienda de
suplementos alimenticios).

Fiestas Patrias:

Aprovechando el entusiasmo por las Fiestas Patrias y capitalizando el interés del publico objetivo por las clases de baile, se realizaran
“master clases" de baile tipico / criollo durante todo el mes, asi como eventos que maximicen la fecha con regalos y juegos.

Grafico N° 68. Concursos

Fuente: Google 2020
Dia del Nifio:
Nuevamente, las socias mamas y papas seran participes de sorteos y juegos a los que podran asistir con sus hijos pequefios, quienes ganaran juguetes en funcién del desempefio

que sus mamas y papas logren alcanzar en los eventos realizados en la fecha por Personal Company.

Primavera:
Por inicio de la estacién, Personal Company habilitara clases de baile teméticas que permitan brindar novedad y generen expectativa al interior de nuestras usuarias.

Grafico N° 69. Clases de Baile

Fuente: Google 2020

Gamificacion:

Gran parte de la estrategia de fidelizacién de Personal Company descansa sobre el plan de gamificacién que introduciremos al rubro.

Con el propoésito de promover la actividad fisica y recreativa a favor de ciudadanos se van contar con el apoyo de la Municipalidad, a través de la Sub Gerencia de Desarrollo Social,

se realizara el programa “Vida Saludable 2020, con una serie de eventos dirigido a toda la familia, esto como parte del Plan de incentivos a la Mejora de la Gestién y Modernizacién
Municipal.



Estos ciclos recreativos del programa se iniciaran por la mafiana en los préoximos meses en los coliseos y parques principales de la municipalidad y centros comerciales aledafios,
programa gratuito “Bailando”, dirigido a toda la poblacién que guste del baile moderno y aerébicos para promover la actividad fisica.

La Sugerente de Desarrollo Social, argumenté que el fin de dicha actividad es promover los hébitos de vida saludable, recreacién y deporte entre la poblacién de la comuna.

5.3 Estrategia Ansoff

Grafico N° 70. Estrategia ANSOFF

0 PENETRACION EN EL MERCADO

Nuevos canales de distribucién a través de las redes sociales

DESARROLLO DE LOS SERVICIOS

Nuevas Rutinas para los clientes

DESARROLLO DEL MERCADO

No solo contar con los clientes de las &reas administrativas sino buscar mas clientes de diferentes areas
DIVERSIFICACION

Tener méas actividades con los clientes no solo con las rutinas obtenidas.

PENETRACION EN EL MERCADO
Nuevos canales de distribucién a través de las redes sociales
DESARROLLO DE LOS SERVICIOS
Nuevas Rutinas para los clientes
DESARROLLO DEL MERCADO
No solo contar con los clientes de las &reas administrativas sino buscar mas clientes de diferentes areas
DIVERSIFICACION
Tener mas actividades con los clientes no solo con las rutinas obtenidas.
Mercados Actuales Mercados Nuevos

Fuente: Propia 2020
Matriz de Ansoff, es ayudar en la toma de decisiones sobre la expansién y el crecimiento estratégico de una empresa. Como se describe en los tres primeros cuadrantes de la
matriz (penetraciéon de mercados, desarrollo de nuevos mercados y desarrollo de nuevos productos) corresponden a estrategias de crecimiento, mientras que en el Gltimo
cuadrante marca una estrategia de diversificacion, esto va depender del statu quo de la empresa en el momento del anélisis.

Esta matriz nos va permitir

Documento de otro usuario
¥ El documento proviene de otro grupo

Ith3s

escoger la opcién estratégica que entrafia un menor riesgo para
nuestro crecimiento.

La matriz recomienda el siguiente orden de eleccién de la estrategia a implementar: en primer lugar la penetraciéon de mercados, en segundo lugar el desarrollo de nuevos
mercados, en tercer lugar el desarrollo de nuevos productos y en cuarto lugar la diversificacién. Como se puede apreciar en la aplicacién de la Matriz, nuestra empresa debemos

Documento de otro usuario
@ El documento proviene de otro grupo

[t

agotar todas las opciones de expansioén antes de abordar una

estrategia de diversificacion. Asimismo, donde mas, nos vamos a enfocar va ser en la penetracion de mercado y desarrollo de los servicios ya que ellos van a ser fundamental para
el desenvolvimiento y crecimiento de Personal Company.

5.4 Proyeccién de Ventas

De acuerdo a nuestro crecimiento:

Tabla N° 26. Proyeccion - Ventas en unidades

Fuente: Propia 2020

De acuerdo a mis servicios ofrecidos sin IGV.

Tabla N° 27. Proyeccion de ventas - soles (sin IGV)



Fuente: Propia 2020

De acuerdo a nuestros servicios ofrecidos con IGV.

Tabla N° 28. Proyeccion de Ventas - Soles

Fuente: Propia 2020
Porque 10% de crecimiento anual ya que personal Company para este primer afio apuntamos a ello como minimo al igual que la proyeccién del PBI del pais.
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Para las proyecciones de nuestras ventas se han considerado los precios unitarios por paquete y sin IGV, asi como la cantidad de personas que pretendemos inscribir en base a
nuestro
estimado que es el 10 % de nuestro de mercado Objetivo (1,502 personas) el cual asciende a 383 personas.

0
CAPITULO VI
PLAN TECNICO

6.1 Localizaciéon de la Empresa
Se analizé la ubicacién mas conveniente para el proyecto tomando en cuenta los siguientes factores como distrito:

Callao: Se considero el siguiente distrito por la facilidad que lograriamos tener ya que contamos con la opcién de arrendar una oficina donde vive nuestra compafiera (integrante
del equipo).

San Miguel: Es un distrito comercial con accesos a trasladarse y céntrico en el cual ubicamos una oficina con los servicios que requerimos a menor costo.

Tabla N° 29. Localizacion de la empresa



Fuente: Google 2020

Segun cuadro, estaremos ubicados en el distrito de San Miguel:

Macro - entorno: Cuenta con accesos céntrico para llegar nuestro publico objetivo el cual estdn ubicados en Miraflores, San Isidro, Surco, Callao, Ventanilla , Los Olivos . Asimismo,
la via y acceso de transporte es viable para recibir al cliente y/o trasladarnos a la oficina del cliente.

Micro- entorno: Ubicamos futuros proveedores (entrenadores) que nos representen el cual viven en el distrito ante el mercado amplio que existe en San Miguel con respeto a los
gimnasios.

La oficina estard en ubicada en Av. José de la Riva Agliero 752 oficina, seglin imagen:

Grafico N° 71. Localizaciéon de Oficina

Fuente: Google Maps 2020

Grafico N° 72. Ubicacioén de la oficina

Fuente: Google Maps 2020
6.2 Tamafio de negocio

La oficina cuenta con 120 M2 en el cual estard ubicara las siguientes areas:
Administracion.

Comercial

Coordinador de Entrenadores

Almacén

Sala reuniones para la visita de nuestros clientes.

Servicios higiénicos

Gréfico N° 73. Layout
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Fuente: Propia 2020

6.3 Necesidades

Nuestro negocio es una empresa de servicio, donde el desarrollo de cada sesion se realizara en las instalaciones del cliente y/o cerca a sus instalaciones, es decir nuestra oficina a
inicios no serd de uso para desarrollar el servicio.

Para lograr los objetivos de brindar un buen servicio al cliente, estar en contacto con ellos y lograr una buena administracién, requerimos los siguientes equipos y materiales:

Tabla N° 30. Equipos y Materiales
0 EQUIPOS Y MATERIALES

EQUIPOS Y MATERIALES

Fuente: Elaboracién Propia

6.4 Costos Directos e Indirectos
6.4.1 Costo directo
Materiales: Detallamos los materiales que seran de uso para el desarrollo de los entrenamientos , por ello detallamos el costo:

Tabla N° 31. Equipamiento



Fuente: Elaboracién propia

Mano de obra directa : La mano de Obra corresponde al coordinador del personal Trainner

Tabla N° 32. Planilla del Coordinador de Entrenadores

Fuente: Elaboracion Propia

Contrataremos instructores seglin requerimiento del cliente y seran contratados para un servicio especifico
Tabla N° 33. Costo variable

Fuente: Elaboracién propia

6.4.2 Costo Indirecto

Los costos indirectos corresponden a la mano de obra indirecta, los gastos administrativos y los gastos de ventas que la Empresa realizara en el desarrollo del negocio.
Mano de obra Indirecta : Corresponde al personal administrativo y comercial, el cual presenta la siguiente planilla:

Tabla N° 34. Planilla de Personal Administrativo y Comercial

Fuente: Elaboracién Propia

En cuanto a las aportaciones, se informa que el fondo de pensiones (AFP u ONP) son montos que se descuentan al trabajador, por ende, no representan un gasto a la empresa, lo
cual si ocurre con aporte a ESSALUD.

Gasto Administrativo y Ventas: Los gastos en detalle se componen del alquiler, los servicios basicos, afiches, publicidad, entre otros.

0
Tabla N° 35. Gastos administrativos y Ventas



Fuente: Elaboracién propia
6.5 Proceso de produccién y operacion

Grafico N° 74. Proceso de produccion y operacion

Fuente: Propia 2020
6.6 Impacto en el medio ambiente

En el mundo existen muchas empresas con diferentes giros industriales y la gran mayoria de ellas tienen un impacto ambiental.

En nuestro caso, nuestra empresa realizara servicios y propone preservar el medio ambiente asegurando al mismo tiempo nuestros objetivos como organizacion.

Queremos generar un impacto ambiental incluyendo el agua, materiales reciclados y la naturaleza.

Por ello en cada enteramiento haremos uso de palos de escobas recicladas el cual ayudaran a realizar el estiramiento de inicio y final.

Grafico N° 75. Palos de escobas recicladas

0 Resultado de imagen de ejercicios con materiales escoba

Fuente: Google 2020

El uso de botellas con agua, reciclaremos botellas a fin de cuidar nuestro medio ambiente.

Grafico N° 76. Uso de botella con agua

0 Resultado de imagen de ejercicios con botella

Fuente: Google 2020

0
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PLAN ORGANIZACIONAL DE PERSONAL Y LEGAL

7.1 Constitucion de la empresa

Personal Company es un gimnasio “in house”, quien brindara el servicio de gimnasia laboral a fin de motivar al equipo, mejorar las relaciones interpersonales e incrementar el



compromiso con la empresa

Con respecto a los aspectos legales de la empresa, tenemos los pasos a seguir para la constitucién de la empresa

Reservar el nombre: Verificar si el nombre de PERSONAL COMPANY, pertenece a otra empresa.

Elaborar la Minuta de constitucion

Inscribirnos en los Registros Publicos - SUNARP

Tramitar y gestionar la obtencién del nimero RUC - SUNAT

Obtener la Licencia de funcionamiento y la aprobacién de defesa Civil y otros permisos que indica la Municipalidad de San Miguel.

En el siguiente cuadro detallamos la inversion a realizar para iniciar nuestro negocio:

Tabla N° 36. Inversién Tangible
0

Fuente: Elaboracién propia
7.1.1 Razén Social

Gimnasio “In House" Personal Company
7.1.2. Tipo de Sociedad

S.A.C - Sociedad Anénima Cerrada.

7.1.3 Nombre Comercial

Personal Company.

7.1.4 Régimen

El tipo de Régimen de Personal Company serd REGIMEN MYPE TRIBUTARIO; en este régimen las ventas no deben superar las 1700 UIT.

0
Grafico N° 77. Informaciéon RMT

Fuente: SUNAT
7.2 Obligaciones (tributarias y laborales)

El servicio que brindaremos requiere del apoyo del Personal Trainer para ello hemos decidido realizar la contratacién segliin horas de sesiones contratada, considerando el
objetivo, para ello contrataremos profesionales con experiencia a fin de que puedan desarrollar su labor con responsabilidad, amabilidad y respeto.

En el siguiente cuadro presentamos nuestra planilla mensual y anual:

Tabla N° 37. Planilla de personal

Fuente: Elaboracién propia



7.3 Estructura organizacional

Grafico N° 78. Estructura Organizacional- Personal Company

Fuente: Elaboracién propia

7.3.1 Descripcion de funciones
Administrador (Gerente Administrativo):

Ejecutar y alcanzar los objetivos prioritarios a nivel deportivo, operativo de atencién al cliente

Sustentar los resultados mensuales alcanzados asi como presentar el status de los planes en ejecucion establecidos para alcanzar los objetivos planteados.
Realizar una consistente y continua supervisién de sus reportes directos a través de capacitaciones y revisiones de desempefio.

Supervisar y dirigir de manera continua y consistentes sesiones de capacitacién para los entrenadores.

Gestionar y controlar la planilla y gastos de modo que se cumpla el presupuesto.
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Evaluar el cumplimiento de la meta de satisfaccion del personal.

Control de cuentas bancarias.
Coordinar horarios laborales y cumplimiento del mismo.

Coordinador de Entrenadores:

Egresado de educacion fisica (De preferencia)

Haber laborado como Instructor de gimnasio minimo 2 afios

Manejo de diversos grupos en actividades recreativas (Crosfit, Taebo, Pilates, etc)

Conocimiento de marketing deportivo

Gestionar e impulsar la marca

Generar reporte al jefe inmediato

Conocer y aplicar lo dispuesto en las normas de calidad seguridad salud en el trabajo y medio ambiente, asi como también la documentacién establecida por la empresa en lo
relacionado a sus labores y controles establecidos.

Brindar asistencia a los entrenadores, en las tareas que se le encomiende, asi como realizar las labores de manera activa.

Comercial:

Universitario o egresado de carreras Administracion, Comunicacién

Experiencia minima de 2 afios en Gimnasios.

Experiencia en venta por el cumplimiento de meta

Conocimiento del negocio fitness y/o deporte

Manejo de técnicas de ventas

Gestionar eficientemente los recursos (logisticos, econémicos y de capital humano)
Garantizar el cumplimiento de la operacién e incrementar el servicio a través de las relaciones comerciales con los clientes.
Asegurar el mantenimiento de la cartera de clientes y la negociacién con el mismo
Alcanzar los objetivos de venta

Participar en opciones de promocion

Generar reporte al jefe inmediato

Conocimientos de office a nivel de usuario

0

CAPITULO VIl

PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

8.1 Inversiones (estructura)

8.1.1 Inversioén fija tangible

Consta principalmente de la adquisicién de computadora, muebles y equipamiento training con un monto total de S/. 5,724.00.

0
Tabla N° 38. Inversién Tangible



Fuente: Elaboracién Propia
8.1.2. Inversion Fija Intangible

Compuesta por los permisos y licencias, etc. Con un total de S/. 1,820 soles.

Tabla N° 39. Inversién Intangible

Fuente: Elaboracién Propia
8.1.3. Capital de trabajo
Nuestro capital de trabajo neto incremental es de S/. 6,200 valor necesario para cubrir nuestros costos y gastos dentro del primer afio.

Tabla N° 40. Capital de Trabajo

Fuente: Elaboracién propia
Nuestro emprendimiento sera financiado por los socios por ello es importante detallar nuestra apertura financiera:

0
Tabla N° 41. Estructura de Financiamiento

Fuente: Elaboracién Propia
8.2 Ingresos y egresos
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Para este plan de negocio estableceremos los supuestos que seran tomados en cuenta para elaborar los estados financieros y determinar la cantidad de dinero que se requiere
como capital o inversién para implementar Personal Training, y, en qué tiempo lo necesitaremos a fin de buscar opciones de financiamiento y o condiciones de pago a nuestros
proveedores.

Estos supuestos son previstos de acuerdo con la situacién actual del entorno o Pafs, para los cuales estamos considerando:

El horizonte de tiempo es de 05 afios
La moneda utilizada es en soles

Inversién en Activos (fijos e intangibles) y depreciacion:

Para el inicio de nuestras operaciones se ha considerado la siguiente relacién de equipos necesarios en todas las areas del proyecto, se detallan cantidades Precio sin IGV y el total
con IGV.

8.3 Deuda (cuadro de amortizacion)

No realizaremos prestamos en ninguna entidad bancaria por tal motivo no tenemos un cuadro de amortizacién.

8.4 Flujo de caja (econémico y financiero)

Tabla N° 42. Flujo de caja



Fuente: Elaboracién Propia
Punto de Equilibrio:
El monto minimo que se tiene que vender en un afio paga no gana ni perder es 14 paquetes mensuales a las Empresas MYPES.

0
Tabla N° 43. Punto de Equilibrio

Fuente: Elaboracién Propia.

Estimacién del COK:
Tabla N° 44. COK

Fuente: Elaboracién Propia

8.5 Evaluacion econdémica y financiera (VAN y TIR)

La generacion de valor de nuestro proyecto es de S/. 37,838.45 soles con una TIR de 71 %, por lo que podemos afirmar que el proyecto es rentable.

CONCLUSIONES

En la actualidad en Peru se ha visto una creciente demanda en los consumidores del mercado del fitness, esto debido a los cambios de habitos alimenticios de las personas,
llevados por el stress o la comida répida al paso con alta calorias generando sobrepeso en adultos y nifios por ello es que el mercado de fitness ha ido aumentando moviéndose asi
mas de $ 169 millones anuales, donde cada afio el consumidor més exigente en los servicios, en la tecnologia y rutinas.

Personal Company es una propuesta creativa enfocada en las empresas con el fin que los colaboradores mejores su rendimiento laboral e incremente la productividad, asimismo
nuestro entrenamiento ayudar a los colaboradores a mejorar su postura, condicién fisica y adoptar nuevos hébitos nutricionales.

A fin de cumplir con los objetivos brindado por nuestro cliente , estaremos en constate monitoreo no solo en personal idéneo si no también nos apoyaremos en la tecnologia para
cubrir todo tipo de expectativas de forma preventiva y correctivas, con nuestros servicios que se irdn innovando de acuerdo con las nuevas demanda y necesidades de nuestros
clientes

Para esta idea de negocio nos enfocaremos en la zona 6 correspondiente a

lthaa

los distritos de Jesus Maria, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San

Miguel, ya que en esa zona encontramos demanda de mercado y baja competencia. Iniciaremos la apertura de la oficina en el distrito de San Miguel con una inversién de S/
13,744.00. Asimismo de acuerdo al estudio de mercado se pretende vender al mes 02 paquetes corporativo de 15 personas, para ello contaremos con un plan estratégico que nos
permita captar y fidelizar a mas clientes para asi expandir nuestro servicio.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda la ejecucién del negocio, y su puesta en marcha, manteniendo las estrategias del marketing mix propuestas y las proyecciones de ventas estimado, dando énfasis en
la publicidad y control de costos.

Para captar clientes es necesario el renovar ofertas, ofrecer promociones que llenen las expectativas y siempre dar un plus. Mejorar el servicio y capacitar al personal para ser
integral en brindar servicio y atencién al cliente.

Brindar confianza a los usuarios mediante un trato cordial y personalizado desde el momento que toma el servicio, demostrando asi que el personal training esta orientado al
cumplimiento de resultados mediante el entrenamiento de sus usuarios.

Se recomienda contratar a persona estén acorde y orientados a los objetivos y valores de la organizacién, asi como evaluaciones permanentes he incentivos al personal que
promuevan un mejor desarrollo en los servicios y en la captura fidelizacién de nuestros clientes.

Se debe realizar periédicamente encuestas sobre el grado de satisfaccion de los servicios a los clientes y tomar medidas para mejorar falencias en los servicios, también es
recomendable lanzar promociones de acuerdo a las estaciones del afio para asi promover asistencia en las fechas mas bajas como otofio, invierno que nos permita mantener la
afluencia de publico con el objetivo de generar rentabilidad durante esos periodos.

Estar siempre a la vanguardia con la tecnologia y equipos al implementar en el servicio de personal training y asesoria nutricional, asi como contante innovacion en los servicios,
técnicas y rutinas de mayor demanda en el mercado fitness. Es recomendable brindar un servicio personalizado y llevar un estricto seguimiento de cada uno de los clientes ya que
la necesidad a satisfacer de cada uno varia de acuerdo a los objetivos que ellos requieren.

0
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