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Resumen:

La siguiente tesis presenta un plan de negocios, orientado a la implementacion de
un Gimnasio que aplique tecnologia de internet de las cosas y analisis predictivo de
datos para ofrecer a sus clientes una experiencia diferente en sus rutinas de ejercicios.

La experiencia consiste en registrar automaticamente todas las actividades fisicas
realizadas por el cliente en un repositorio de datos que posteriormente seran
analizados con herramientas de analitica de datos, para predecir y recomendar al
usuario las mejores rutinas para el logro de sus objetivos fisicos.

El registro automatico de estos datos se realizara utilizando maquinas de gimnasio
a las que se le adaptaran dispositivos de internet de las cosas tales como sensores de
movimiento, sensores de presion, acelerémetros y tarjetas RFID para la identificacion
del cliente. Estos dispositivos se conectaran a la base de datos a través de la red WIFI
del gimnasio.

Dentro de las tendencias tecnoldgicas actuales el internet de las cosas es una de
las méas prometedoras y menos aprovechadas hasta el momento, su nivel de desarrollo
actual le ha permitido alcanzar costos de implementacion accesibles para pequefias y
medianas empresas, y en este caso es la base de la propuesta de valor del proyecto de
gimnasios inteligentes, ya que es la encargada de recolectar la informacion generada
por el uso de las maquinas.

Dentro de los niveles de uso de inteligencia de negocios, se considera que el uso
de la analitica y andlisis multidimensional es el méas sofisticado y complejo, la
explotacion y/o mineria de datos sirve como base para toma de decisiones en
diferentes ambitos del sector empresarial, actualmente se viene utilizando también
para diferentes deportes, en ciertos paises donde la analitica tiene un buen nivel de
desarrollo. En este caso se pretende explotar los datos recolectados para poder
predecir de acuerdo con un perfil biométrico determinado, cual o cuales son los

XX



ejercicios mas apropiados para lograr objetivos fisicos en un determinado periodo de
tiempo.

Para esto se contara con datos de entrada como el historial de actividad fisica del
cliente en el gimnasio, su perfil biométrico y rutinas de ejercicio predefinidas por
expertos de la industria del fitness, también se requiere un equipo que evalle los
resultados obtenidos y corrobore el funcionamiento del modelo, contrastando los
resultados esperados contra los resultados reales. Dichos resultados de validacion
retroalimentaran el proceso de analisis predictivo.

Se realiz6 un estudio de mercado que permitio conocer los factores que los
clientes mas valoran en un gimnasio, identificando asi que la propuesta de valor que
es la diferenciacion a través de la aplicacion de analisis predictivo sera un nuevo
factor de valor importante que el usuario tomara en cuenta para la eleccién del
gimnasio. Gracias a este estudio se ha podido hallar un rango del precio del servicio y
un sector de la poblacion a la cual enfocarse.

Por el lado de Marketing, para la difusion del gimnasio se utilizara redes sociales
y el desarrollo de un logo que pueda posicionar la marca Gym Engine, se creara una
pagina web que permita difundir las bondades del gimnasio. Ademas, se trabajara en
ofertas especiales apuntando a las horas que hay menos afluencia de clientes.

La implementacion de este modelo de negocio serd gradual, empezando por la
badsqueda del local de funcionamiento y la adquisicion de los equipos de gimnasio
para su posterior modificacion con componentes IoT. Dado el factor tecnoldgico que
ello implica, se requerird apoyo constante de personal técnico de TI, al igual que
expertos en entrenamiento, salud y nutricién.

Finalmente se realizara un estudio financiero en cual se podra identificar

identificadores economicos los cuales calculen y validen la viabilidad econémica del
plan de negocios
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CAPITULO | INTRODUCCION

Actualmente la tecnologia esta presente en casi todos los aspectos de la vida
cotidiana. Ha transformado completamente la manera en que se percibe e interactia
con el mundo que se rodea, ofreciendo informacion detallada sobre éste, lo cual

permite mejorar la preparacion frente a los eventos que en él tienen lugar.

Entre estas tecnologias modernas, se tiene el Internet of Things (loT), la cual
permite conectar a la red y afiadir funcionalidades informaticas a casi cualquier objeto
de uso cotidiano, permitiendo con esto, llevar registro de todas las interacciones con
dichos objetos, generando una data histérica que hace posible el andlisis de la

actividad mediante reportes y estadisticas de uso.

Una de las principales ventajas de aplicar 10T, es la transferencia del valor
percibido por el cliente desde el objeto material hacia los servicios informéaticos que
estas tecnologias le afiaden, como la recoleccion de datos, elaboracion de reportes y

estadisticas en linea consultables de través de internet.

El presente trabajo busca aprovechar la aplicacion de la tecnologia IoT a una
industria con alta demanda en la actualidad, que es la de los gimnasios. Dicha
industria no tiene tanta penetracion en el pais como si lo ha tenido en los demas paises
de la region, por lo que se desea fomentar ese interés, ofreciendo una experiencia de

uso distinta a la de los gimnasios tradicionales.

Se tratard de afadir valor a los servicios ofrecidos por un gimnasio tradicional,
incluyendo componentes l0T que registren automaticamente las actividades del cliente
en el gimnasio, para luego aplicar analisis predictivo sobre estos datos y brindar
informacién que permita al cliente mejorar los resultados obtenidos en sus

entrenamientos.

De acuerdo con estudios previos consultados, los usuarios de gimnasio se sienten
méas motivados a hacer actividad fisica, cuando tienen la posibilidad de medir los
resultados obtenidos para realizar comparaciones entre lo planificado y lo real,

planificando mejor sus futuras actividades fisicas a realizar.



1.1 Antecedentes

En la Tabla 1.1 se presenta los datos mas resaltantes de otros trabajos de

investigacion relacionados a los ejes sobre los que gira la propuesta, es decir:

Implementacién de Gimnasios, diversificacion de servicios ofrecidos por gimnasios y

aplicacion de tecnologias de analisis predictivo en gimnasios.

Tabla 1.1 Tabla resumen de antecedentes de la investigacion

Nombre de Tesis | Autor(es) Objetivos Sltuacmq . ResultaQosy
Problemética Conclusiones
- Analizar | . .
allza € - Existe un nicho de
. entorno
Danilo - mercado por
. competitivo donde
Cochachin, aprovechar en los
se desarrolla el
. segmentos B2 y C1.
negocio.

Plan de negocios

para la
implementacion de
un gimnasio de
entrenamiento
funcional
orientado al

segmento B2 y C1
de la zona norte de
Lima
Metropolitana

Gary
Marchan,

Jaime
Sanchez.

( Afio 2016)

- Determinar la
intencion de
consumo 'y la

demanda del
programa de
entrenamiento
funcional.

- Desarrollar una
propuesta a nivel
comercial,
operativo y
administrativo.

- Evaluar y
demostrar la
viabilidad

economica y

financiera de la
propuesta

En los gimnasios de
la zona norte de
Lima metropolitana,
no existe oferta de
servicios
especializados.

- El' mejor nicho
aprovechable son los
gimnasios con
servicios

especializados.

Factores que
influyen en la
practica de
actividad fisica en
ejecutivos en la
ciudad de Lima

Cecilia Puente

Vanessa
Saldafia

Julio
Matamet.

( Afio 2016)

Proponer y validar
un modelo
conceptual que
permita identificar
los principales
factores a nivel
individual que
influyen en la
practica de

actividad fisica en
ejecutivos en Lima

Conocer y
comprender el
comportamiento de
los ejecutivos hacia
la  préctica de
actividad fisica, para
tener una idea sobre
qué lleva a este
grupo  social a
realizar alguin tipo
de actividad fisica
de forma que le

- Uno de los factores
mas importantes para
la actividad fisica es
la motivacion
mediante la
consecucion de
objetivos medibles
como

retroalimentacion para
motivar la practica
continua de la

Metropolitana permita generar | actividad fisica
beneficios
Plan de negocio | Carlos - Conocer los|Se percibe cierto|En el mercado existe




Nombre de Tesis | Autor(es) Objetivos Sltuamon, . Resultadosy
Problematica Conclusiones
para la [ Alvarez niveles de | grado de [una oportunidad de

implementacion de

José Cordero

satisfaccion de los

insatisfaccion  con

negocio para Centro

un centro integral clientes del [los gimnasios por | Integral para el
de bienestar, | jackeline segmento A y B |parte de los clientes | cuidado de la salud
nutricion y vida [ Hyayamares [con la oferta defde los segmentos [ fisica, que brinde un
saludable ) gimnasios de su |socioeconémicos A |conjunto de servicios
Giovanna zona. y B. profesionales y
Laredo. personalizados  cuyo
objetivo  final es
lograr que los
miembros  consigan
alcanzar un estilo de
vida saludable y que
B se mantenga a través
(Afio 2016) del tiempo, por medio
del nuevo modelo
integral que incluye
nutricién, ejercicios,
psicologia y
esparcimiento.
Jose Luis|.  Determinar la
.| Caro viabilidad Existe interés en la|__. )
Plan de negocio ) economica oblacién  de  Ia Existe un nicho de
para la | Doris Herrada fi L P dad de Truiill mercado, en la ciudad
implementacion de inanciera y|cludad de Truiio o Trujillo, que busca
un gimnasio en la Ernesto pomermal para la| por contar ~ con una alternativa
Navarro implementacion de [ mayor cantidad de

ciudad de Trujillo

un gimnasio en la

gimnasios cercanos

diferente a la que ya

enelNSEAYB  fJuan Zegarra. | ciydad de Trujillo, | a sus viviendas. SEliEne actualments:

( Afio 2016) |parael NSE A-B

Alexander Es necesario [ Es posible desarrollar
Web App para la|Ulloa entender los | un software capaz de
gestion de - Desarrollar un | pardmetros establecer una rutina
asignacion de aplicativo que | necesarios para el|de ejercicios para
maquinas acorde a permita gestionar | algoritmo, los cuales | cada cliente, basado
rutinas de la asociacion de | nacen del | en parametros
entrenamiento  a | ape| Burgos equipos y rutinas | conocimiento especificos y en una
clientes del de gimnasio para |experto brindado | base de datos de
gimnasio Go Fit de Sus usuarios por las personas|conocimientos  para
Huanchaco especialistas en el |poder mejorar los

rubro. resultados.
. |Hugo . Existe un déficit en Aproximadamente
Plan de negocios | Zevallos. - Analiza la 54.158 personas
. L la oferta de .
para la creacién y viabilidad de la| . . pertenecientes al
L . L gimnasios en la S
promocion de implementacion de | 2. sector objetivo 'y
- : ciudad de .
Olimpo GYM en un negocio de . habitantes de sectores
. - ; Guayaquil, ya que
la ciudadela La 3 gimnasio en la se percibe dificultad | C€€anos son
Florida, de la|(Af02011) |ciudad de|€P | potenciales
. . para hallar este tipo .
ciudad de Guayaquil, L consumidores de los
. de servicios en la L.

Guayaquil Ecuador. servicios de un

ciudad.

gimnasio.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis




1.2 Objetivos de la investigacion
1.2.1 Objetivo General

Desarrollar un plan de negocios para la constitucion de un gimnasio inteligente
que cuente con una aplicacion moévil que brinde un anélisis predictivo para mejorar
del desempefio fisico de los clientes a través de un registro automatico conectando sus

maquinas mediante Internet of Things.

1.2.2 Objetivos Especificos
» Realizar el anélisis de la demanda actual de gimnasios en Lima para los
distritos de Miraflores, Barranco, San Isidro, Santiago de Surco y San Borja.

= Disefiar el plan estratégico del proyecto.

= Definir comercial y operativamente, cual seria el modelo de negocios mas

adecuado para la implementacion del proyecto.
= Desarrollar el plan de marketing y el plan comercial para el proyecto.

= Disefiar el plan de operaciones, asi como la administracion de recursos

humanos y materiales para el proyecto.

» Realizar el estudio econémico-financiero que demuestre o refute la factibilidad

del plan de negocios que se propone.
1.3 Justificacion
Crecimiento de IoT.

En la actualidad la industria del cuidado personal y fitness es un sector en
crecimiento en el Per(, debido a las distintos productos y servicios que se estan
posicionando en el mercado, eso ha logrado generar nichos de mercado para la
creacion de gimnasios para el cuidado personal no solo para deportistas sino para

personas que quieren cuidar su salud mental y fisica realizando ejercicios.

Otro punto importante es que las personas recurren con mayor frecuencia a

internet para almacenar y obtener informacion cotidiana, por lo que la posibilidad de



tener informacién de su actividad fisica y recomendaciones para su entrenamiento

desde su movil es una posibilidad que puede resultar muy atractiva.

En este contexto se identifica que las personas necesitan hacer un seguimiento de
sus logros, y se aprovechara la tecnologia para ayudarlos a lograr sus objetivos y
metas. En Lima, tan solo el 2% de la poblacion asiste a dichos locales; y en el caso de
provincias, solo el 1%. En total, en Per( operan aproximadamente 1,200 gimnasios,
que facturan cerca de US$ 150 millones, pero de todos éstos, solamente 50 pertenecen

a grandes cadenas, entre ellas Gold's Gym y Bodytech (Fuente: Front Consulting).

De acuerdo con el estudio de mercado que se ha realizado, el cual se detallara en
los siguientes capitulos, se ha obtenido que al 50% de los participantes les gustaria
contratar los servicios de un gimnasio con tecnologia, porque segun indican, estan
muy interesados en probar nuevas rutinas y verificar si logran cumplir con sus

objetivos; ademas porque permite llevar un mejor seguimiento de sus resultados.

Esto da un mercado potencial de 50 a 80 millones de ddlares a nivel nacional y

solo en Lima de por lo menos 30 millones de délares.
1.4 ;Por qué B2C?

Se identifica desde un inicio al usuario del gimnasio como el cliente objetivo. No
se cierra la posibilidad de ofrecer la solucién a otros gimnasios, pero la propuesta esta

dirigida a los usuarios finales por los siguientes motivos:

» El estudio de mercado indic6 que al 50% de las personas del segmento
objetivo le gustaria contar con tecnologia en sus smartphones para hacer
seguimiento de sus logros fisicos. Las personas en Peru gastan anualmente USD

150 M, el mercado es aproximadamente de USD 30 M en Lima.

= La inversion inicial para la operacion del gimnasio, incluye la compra de
maquinaria de gimnasio, alquiler de local, personal especializado, dispositivos
tecnoldgicos y servidores de bases de datos, esto da un costo en el inicio de
USD 38K y la implementacién de la solucién tecnolégica y analitica en un

gimnasio ya establecido (B2B) puede ser aproximadamente de USD 12K, este



ultimo monto seria pagado por el cliente duefio del gimnasio, ademés del precio

de la solucién que serian ingresos para la presente tesis.

= Del parrafo anterior se puede deducir que el negocio B2B es mas rentable, pero
como ya se explicd, es necesario primero, afinar el modelo de negocio B2C para
luego poder comercializarlo seriamente a otros Gimnasios, comercializar esta
solucion sin tenerla lo suficientemente probada y con los correspondientes casos
de éxito, puede cerrar las puertas del mercado de gimnasios locales, puesto que
una inversion de este tipo se tiene que justificar. Serd més dificil acceder a los
gimnasios grandes con la solucién porque estos dependen de decisiones

corporativas.

= Actualmente la tecnologia que se estd aplicando para Gym Engine, no se
encuentra muy difundida, se trabaras de acuerdo con el plan de implementacién,
pero se afinaré la conectividad de los dispositivos a medida que estos se empiecen
a utilizar. Para hacer una propuesta B2B esta solucion debe estar totalmente

afinada.

= Para desarrollar los modelos predictivos es necesario contar con data historica,
en el inicio Gym Engine va a proponer las mejores rutinas para sus clientes en
base a las sugerencias de los expertos, pero no va a contar con rutinas generadas
desde el analisis de los datos. Esto no permite hacer una propuesta de valor B2B,

por lo menos en el inicio.

» La expansion de la idea de negocio no descarta ser B2B en un futuro ya que

existe un gran crecimiento en la demanda de gimnasios.

= Se quiere ser el primer gimnasio en Peru que utilice la tecnologia como

habilitador para lograr una ventaja competitiva.
1.5 Alcances, contribucion y Limitaciones
1.5.1 Alcance

= La tesis esta enfocada a plantear un modelo de negocio en la industria del

fitness en el Perd.



» Realizar un estudio y anélisis de la informacion sobre un servicio que pueda

ser relevante y atractivo para los aficionados al fitness en el Perd.

= El estudio se realizard con una muestra de 200 personas, los cuales representan

a la poblacion objetivo.

= El servicio planteado esta orientado a la ciudadania en general mayor a 18 afios

de los diferentes sectores socioeconémicos A y B.

= La tesis se apoya en un Marco Conceptual, donde se detalla la tecnologia de
loT y analitica de datos, las cuales serdn empleadas como parte del soporte

tecnoldgico del modelo de negocio propuesto.
La tesis no incluye:

= La elaboracidon de pilotos o prototipos, sin embargo, si se considera el disefio y
esquematizacion de los principales componentes tecnolégicos a nivel funcional y

arquitectdnico.
1.5.2 Contribucion
El estudio busca contribuir en:

a) Brindar los clientes conocimiento acerca de su condicion fisica, mediante
informacion sobre su desempefio en el gimnasio para obtener predicciones y

recomendaciones que mejoren sus resultados, basados en analitica predictiva.

b) Motivar al cliente a través de predicciones de resultados y la cuantificacion del

esfuerzo pendiente para lograr la meta.

c) Brindar al cliente la autonomia acerca del plan de actividades en el gimnasio, a
través de analisis predictivos que le dara conocimiento preciso sin la dependencia de

un personal trainer.

d) Demostrar que la transformacion digital de las industrias/sectores
tradicionales, pueden renovar el interés del puablico objetivo, otorgar valor agregado al

cliente y ventajas competitivas al proveedor.



1.5.3 Limitaciones

= EIl proyecto no abarca el plan de ejecucion, ni el plan de control que el plan de

negocios sefiala.

= El plan de negocios no contempla la creacion de prototipos o pilotos de la

aplicacion mavil.

= Las limitaciones seran desarrolladas a medida que se desarrolla el plan de

negocios

1.6 Estructura del plan de negocios

En la Tabla 1.2 se presenta la estructura de plan de negocios.

Tabla 1.2 Estructura de plan de negocios

Capitulo | Titulo Descripcion
Contempla los puntos con los que se explica el Plan de Negocios
Cap. 1 Introduccion como los antecedentes, objetivos y justificacién, contribucion y de la
investigacion.
Enunciar y definir las bases conceptuales mas importantes del
Cap. 2 Marco Conceptual estudio, que son: gimnasios en el Per0, Internet de las cosas y
Andlisis Predictivos.
En este capitulo se detalla la investigacién exploratoria para analizar
la viabilidad de implementar un gimnasio inteligente que brinde un
Investigacion de andlisis predictivo acerca del desempefio fisico a traves del registro
Cap. 3 vestigaci automatico mediante Internet of Things.
Mercados
Contiene conclusiones de los focus groups, entrevistas y encuestas.
Cap. 4 Planeamiento Evaluar el microentorno y macroentorno del proyecto en el contexto
p. Estratégico actual y local.
Detalla las acciones a tomar para dar a conocer el plan de negocios.
Cap.5 Plan de Marketing, Contiene la justificacion del nombre propuesto y la estrategia de
posicionamiento.
Establecer los procedimientos operativos del modelo de negocio.
Cap. 6 |Plan de Operaciones, S— _
Definicion de la cadena de valor del servicio.
Cap.7 |Plan de | Definir el organigrama de la empresa, asi como también sus

Administracion y

procesos, los roles y funciones de sus integrantes.




Capitulo | Titulo Descripcién
RRHH
Can. 8 Plan Econémico - |Analizar la viabilidad financiera y calcular la rentabilidad del
p. Financiero proyecto a través de los principales indicadores como el VAN y TIR.
Can. 9 Plan de | Detalla los pasos a seguir para construir y formalizar el negocio
- Implementacion propuesto.
Cap. 10 Conclusiones y

Recomendaciones

Andlisis de los resultados obtenidos en la investigacion.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis




CAPITULO Il MARCO CONCEPTUAL

Los clientes de gimnasios necesitan hacer seguimiento de sus logros, la mejor
forma de conseguir esto es a través de aplicaciones informaticas que le sugieran
rutinas de acuerdo con sus caracteristicas fisicas. Actualmente existen aplicaciones
que hacen algo de esto, pero no llevan un control detallado de cada interaccion del

usuario con las maquinas, y tampoco sugieren las mejores rutinas para cada usuario.

Se encuentra la posibilidad de crear una aplicacion que lleve un control detallado
de cada interaccion con las maquinas, que indique que rutina es la més adecuada para
el usuario y que emita alertas sobre el incumplimiento de las rutinas propuestas. Esta
aplicacién se basa en el Internet de las cosas para capturar las interacciones de los
usuarios con las maquinas, y en el andlisis predictivo para tomar los datos capturados
y convertirlos en rutinas que se adecuen a los objetivos del cliente. Esta aplicacion

sera el factor diferenciador con otros gimnasios del entorno.

Normalmente una méaquina de gimnasio, no tiene mayor fin que para el que fue
fabricada, pero Gym Engine le va a adicionar tecnologia loT para capturar datos de su
comportamiento, esto sirve no solo para optimizar el uso de la maquina sino también
mejorar el servicio que esta brinda, finalmente la maquina en el tiempo pueda ser
mejorada para satisfaccion de los clientes. En adelante se podra usar los datos

generados por las maquinas del gimnasio para beneficio del cliente.

En el presente capitulo se definirdn los conceptos de los componentes utilizados
para la elaboracion del estudio.

2.1 Gimnasio
2.1.1 Definicién

Es un lugar, generalmente un recinto cerrado en el que hay varias maquinas e
implementos deportivos para que las personas que los visitan puedan realizar ejercicio

0 practicar deporte.

Los primeros gimnasios aparecieron desde la antigua Grecia, dénde se le daba

mas importancia a la educacion fisica que a la cognitiva, incluso la palabra en espafiol
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Gimnasio, deriva del griego “gymnasium” que significa “lugar donde ir desnudo”, ya

que los estudiantes debian asistir y ejercitarse desnudos.

En la actualidad, el concepto de gimnasio representa una industria que mueve
millones de dolares alrededor del mundo Yy los servicios ofrecidos por estos centros se
han diversificado hasta abarcar ademas de gimnasia y ejercicios con maquinas, hasta

el entrenamiento de artes marciales y baile, e incluso Yoga y meditacion.
2.2 Internet of things
2.2.1 Definicién

El Internet de las Cosas (IoT) es una red de objetos materiales (como
automoviles, maquinas o electrodomésticos) que utilizan sensores e interfaces de
programacion (API’s) para interconectarse e intercambiar datos a través de la internet.
Este concepto se refiere a la interconexién de objetos de la vida cotidiana con el
Internet. Si los objetos cotidianos contaran con etiquetas de radiofrecuencia, podrian
ser identificados y manejados por otros dispositivos, igual que como si fuesen

manejados por seres humanos (ver Figura 2.1).

Figura 2.1 Prevision de la evolucion de los dispositivos conectados por

persona para esta década

2003 i 2010 2015 2020
Poblacion mundial 6.300 millones: . 6.800 millones 7.200 millones 7.600 millones
Disposi 500 millones ' : 12.500 millones  25.000 millones  50.000 millones
0,08 1,84 3,47 6,58
i oo XXX XXX
XX

Fuente: Evans D. “The Internet of Things: How the next evolution of the internet of things is changing
everything”, Cisco White Paper, Agosto de 2011
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2.2.2 Aplicaciones

Al referirse a Internet de las Cosas, se puede ver que existen muchos ambitos
donde aplicar esta tecnologia, dichas aplicaciones ayudan a mejorar distintos aspectos

de la vida cotidiana como:

= Domodtica: Aplicando loT y técnicas orientadas a automatizar una vivienda,
que integran la tecnologia en los sistemas de seguridad, gestion energética,

bienestar o comunicaciones.

= Electrodomésticos que se comunican con el usuario: Gracias a la tecnologia
loT los frigorificos son capaces de avisar de la proximidad de vencimiento de

algun producto en su interior, o cuando esté a punto de terminarse.

= Sistemas de control biomédico: Estos sistemas pueden monitorear la
alimentacion, horas de suefio, asi como monitorear el funcionamiento de un
marcapasos para prever situaciones criticas para el paciente. Se combina en este

caso la informacion integrada con la toma de decisiones.

= Tendencias de uso de los consumidores: Se trata de poder detectar si un atleta

tiene el calzado adecuado para el ejercicio que realizara.
»= Motor: los vehiculos pueden detectar la mejor ruta en tiempo real para
disminuir tiempo en el trafico o seméaforos.

2.2.3 Beneficios

La utilizacion de loT puede conllevar numerosas ventajas. Entre ellas se puede
destacar las siguientes:

= Ahorro: Los hogares que implementan IoT pueden conectarse al sistema
eléctrico para permitir el facil control de la temperatura e iluminacion de la casa.

= Seguridad y proteccion: Para casas y oficinas, el uso de sensores que controlen
la apertura de puertas y ventanas, e incluso la deteccion de movimiento dentro de

la vivienda.

= Comodidad: Los sistemas loT permiten a sus usuarios controlar facil, eficaz y

remotamente un aparato, es decir: encenderlo, apagarlo, etc.
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= Mejora en el acceso a la informacién: Es posible que un automaévil conectado a
un sistema inteligente pueda detectar que sus usuarios estan abordo y a mediante

un movil puedan apagar/encender la luz o el aire acondicionado.
2.2.4 Modelos de negocio basados en la dualidad (Objeto + Servicio)

El desarrollo de 10T también presenta varios desafios, pero mas que todo, varias
oportunidades para que nuevas empresas y modelos de negocio puedan explotarlas.
Ademas del reconocimiento por radiofrecuencia (RFID) o la comunicacion por
proximidad (NFC) a las que esta asociada desde su nacimiento, las oportunidades
nacen de la dualidad objeto mé&s servicio que pueden proveer los objetos

interconectados a través de internet.

Estos objetos son el mejor nicho para una nueva tendencia conocida como
Servificacion: La conduccién de la propuesta de valor desde el objeto fisico
(hardware) al servicio en internet. El beneficio principal de este nuevo enfoque es que
si bien el objeto material ya no puede modificarse cuando ya lo tiene el usuario final,
los servicios de internet vinculados a dicho objeto pueden adaptarse y mejorarse,
logrando incrementar la vida atil del producto (visto como la dualidad objeto méas
servicio) y la satisfaccion del usuario final, que ve cémo éste se va acomodando a sus

necesidades, calificandolo como mas “inteligente”.

A medida que el sistema va acumulando la informacién, el fabricante del
producto (que también es el proveedor del servicio), puede obtener estadisticas del uso
de su producto por los distintos tipos de usuarios para identificar cual es el mayor
valor percibido por ellos y adaptar su catalogo de servicios y precios, sin cambiar el
producto fisico. Simplemente modificando los servicios analiticos y los informes

proporcionados desde sus servidores.

El servificacion es un proceso que cuenta con 2 beneficios fundamentales. La
primera es la posibilidad de obtener estadisticas constantes del uso que los clientes le
dan al servicio. Antiguamente, una vez que el producto llegaba a las manos del
usuario final, era casi imposible llevar la trazabilidad de su uso, solamente la
aplicacion de encuestas o el analisis de las reclamaciones presentadas por problemas

con el producto permitian obtener cierta informacion para la trazabilidad. Ahora, la
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monitorizacion del objeto se realiza constantemente, lo cual brinda mucha y valiosa
informacion al fabricante. Por ejemplo: Un fabricante de hornos, puede obtener
periédicamente informacion andnima sobre el uso de éstos por parte de los usuarios (a
quienes se podria premiar con incentivos por acceder a compartir dichos datos de
forma voluntaria) y conocer asi los patrones de uso de sus hornos por parte de los
distintos tipos de usuarios (familia pequefias y grandes o usuarios de diferentes zonas
geograficas). Dicha informacion es muy importante para disefiar los nuevos modelos
de hornos y ajustar sus precios, de esta manera considerar solo las funciones que

aportan valor a cada tipo de usuario y/o familia.

La otra ventaja principal es que, estando gran parte de la inteligencia del producto
en la nube, y pudiendo modificarse y adaptarse facilmente sin que intervenga el
usuario (que es la caracteristica que poseen los servicios en internet), es posible
mejorar el producto basado en iteraciones méas frecuentes. Estos ciclos de iteracion
son necesarios para el desarrollo de nuevos servicios vinculados al producto podrian
desplegarse en varias semanas 0 meses, con mucho menor costo y tiempo que los

ciclos de desarrollo de la parte fisica del producto.

No existe un mercado como tal para el IoT, ya que son sus principios los que
pueden aplicarse en diversos sectores y tipos de negocio, desde la gestion logistica y
de transporte, mobiliario y electrodomésticos “inteligentes”, sistemas de monitoreo
agricolas y ganaderos, ropa y accesorios inteligentes, entretenimiento, juguetes, arte,
etc. Distintas previsiones hablan de entre veinte y cincuenta millones de productos
conectados para el final del 2020. Todos ellos basados en la dualidad objeto mas

servicio. Todos ellos con la mision de facilitar la vida a las personas.
2.2.5 10T en la industria del Fitness

Hasta el momento, la aplicacion del Internet de las Cosas en la industria del
fitness se ha limitado a ofrecer a los clientes dispositivos “wereables” que permiten
medir en tiempo real los parametros biométricos de sus usuarios (ritmo cardiaco, peso,
% de grasa, etc.) y registrar automaticamente datos de la actividad fisica como el
numero de pasos dados, movimientos realizados o la cantidad de tiempo del usuario

en movimiento.
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Si bien las aplicaciones del loT mencionadas significan un buen avance en el
desarrollo de la tecnologia dentro de la industria del fitness, ain es necesario un nivel
mayor de penetracion para aprovechar todo el potencial que puede ofrecer. Seria
deseable integrar la tecnologia IoT dentro de otros tipos de dispositivos usados para el
cuidado fisico, como las maquinas y equipos de gimnasio, los cuales podrian adquirir
funcionalidades interesantes y Utiles para el soporte al entrenamiento de los usuarios y

la consecucion de sus objetivos trazados.

Ademas, la aplicacion de la tecnologia loT podria renovar el interés de ciertos
sectores del publico objetivo, los cuales gustan hacer uso de la tecnologia para facilitar
y/o mejorar los resultados de sus actividades cotidianas, incluyendo las actividades de

entrenamiento fisico y cuidado de la salud a través de una correcta nutricion.
2.3 Andlisis Predictivo
2.3.1 Definicién

Realiza predicciones basadas en los datos, utilizando como base la estadistica y

técnicas de mineria de datos, para poder predecir escenarios futuros.

El analisis predictivo se basa en la identificacion de relaciones entre eventos
registrados anteriormente, para luego utilizar estas relaciones y poder predecir
situaciones y sus resultados. Siempre teniendo en cuenta que la precision de los
resultados obtenidos es directamente proporcional al analisis de datos que se ha

realizado.

A simple vista se podria decir que un andlisis predictivo es lo mismo que hacer
un prondstico, pero opuestamente se tratan de conceptos distintos. Pues un prondstico
puede indicar cuantos autos se van a vender en un periodo de tiempo en especifico, un
analisis predictivo ayuda a predecir que personas son mas probables en comprar un
auto. Esta informacion sirve de mucha ayuda e implica un cambio radical en negocio,

pues ayuda a centralizar los esfuerzos para la obtencion de los objetivos.

ara llevar a cabo un analisis predictivo, es indispensable almacenar una gran

cantidad de datos, pasados y actuales, y asi poder disponer de una considerable
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cantidad de datos historicos, que permiten construir patrones de comportamiento y asi

conseguir el conocimiento a través de la informacion.

Por ejemplo, en el caso comentado en parrafos anteriores acerca del negocio de
venta de autos, si se utiliza esta informacién con cantidad de familia, indices
economicos del pais, estacion del afio, mes del afio, etc., se puede obtener el perfil del
potencial comprador. Este proceso se realiza gracias al aprendizaje a través de la
informacidn. Las computadoras pueden crear algoritmos que permitan aprender de
manera autbnoma y de esta forma desarrollar el conocimiento y capacidades, todo esto
se obtiene a través del recurso fundamenta el donde se basa estos algoritmos y

formulas: los datos.

El éxito de analisis predictivo estd basado en las maultiples variables que se
obtengan, en el ejemplo anterior las variables identificadas son: época del afio, dia

festivo, variables econémicas, etc.
2.3.2 Aplicaciones

En la revista Inbound Logistics Latam, Thomas Shimada y el Dr. Fabian Lopez
(2016) indican las aplicaciones de la analitica predictiva en el sector retail, definiendo
4 aplicaciones para dar soporte a la cartera de clientes:

1. Segmentacion de clientes.

Permite dividir las ofertas en base a distintas variables como: nivel de ingresos,

franja de edad, sexo o estudios realizados, entre otras variables.
2. Personalizacién de la oferta.

Ayuda a conocer la siguiente necesidad del cliente, es decir en que oferta esta
probablemente mas interesado, por ejemplo, si el cliente ha comprado un auto, podria

estar interesado en comprar una funda o un seguro o articulos para un auto.
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3. Desercion

De manera proactiva poder detectar si existe alguna probabilidad que un cliente
deje la relacion comercial con el negocio y apueste por la competencia, en funcion a

los pedidos que ha ido realizando en los Gltimos meses o afios.
4. Penetracion de la oferta

Permite conocer los clientes mas susceptibles a la publicidad, es decir con que

cliente se puede sacar mas provecho en la inversion en marketing.

Ademas del sector retail, existen otros sectores donde se puede obtener ventajas
del anélisis predictivo:

(i) Marketing:

Consiste en un modelo que es capaz de predecir en que anuncio un usuario es mas
probable que le dé clic, esto les permite a las empresas a seleccionar éptimamente sus
anuncios basado en la probabilidad del clic del cliente potencial.

(if) Sector Actuarial:

En este sector, los analisis predictivos son utilizados para detectar fraudes a través
de un modelo matematico que puede predecir las transacciones o ingreso de
solicitudes o distintas operaciones que pueden un grado alto de probabilidad que sean

fraudulentas, para separar estas operaciones Yy revisarlas y analizarlas.
(iii) Sector de Servicios financieros:

Los andlisis predictivos también son utilizados para desarrollar modelos que
puedan predecir sin las acciones de un determinado tipo tenderan a la baja o al alza.
Con esta informacion el usuario podra ser capaz de tomar una mejor decisiéon para

vender o comprar acciones.

17



(iv) Sector Empresarial:

En el sector empresarial, los analisis predictivos pueden crear modelos capaces de
predecir que clientes corren el riesgo de abandonar cuentas gque tienen con la empresa,
con esta informacion las empresas pueden esforzarse en retener y aminorar el riesgo

de abandono de estos clientes.
2.3.3 Anadlisis predictivo en los deportes

La publicacion “Analisis predictivo de datos toca las puertas del deporte”, de la
revista ITNow, por Miguel Rivera Vargas (2014), indica que los sistemas de analisis
predictivos han revolucionado las industrias deportivas, y que han sido utilizados

recientemente en el mundial FIFA 2014.

Los analisis predictivos estan ingresando fuertemente en el ambito deportivo, lo
que ha permitido una planificacién de toda industria deportiva, sobre todo en las
estrategias que han sacado provecho de la gran cantidad de datos los cuales han sido

aportados por distintos deportes en tiempo real.

En el Forum Centroamérica de SAP, el cual se llevd a cabo en el 2018 en Costa
Rica, mediante casos de éxito la empresa organizadora da ejemplos de la gestién de
datos que es capaz de brindar ventajas competitivas precisas y seguras incluso en el

ambito deportivo.

Un ejemplo que se puede mencionar es del equipo McLaren en la Férmula 1, que
mediante millones de datos que logra obtener los monitores han mejorado las
condiciones del vehiculo, asi como la estrategia del piloto en tiempo real. Otro claro
ejemplo es el equipo aleman Hoffenheim el cual coloco chips en las medias de sus
jugadores para poder recibir datos, con los cuales ha podido ingresar a la Bundesliga,
a través de una mejor definicion de la estrategia utilizando analisis predictivo, antes de

cada juego.

En el Campeonato Mundial de la FIFA 2014, la seleccion alemana utiliza el
mismo sistema que el Hoffenheim, con el cual se hacen estudios de los rivales y se

definen las acciones antes de cada partido. Por temas de regulaciones de entidad
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mundial, no se le permite al director técnico Joachim Loéw disponer de equipos de
computadora para analizar en tiempo real los datos provenientes del partido, sin

embargo, este parece ser inevitablemente el siguiente paso.

Para Alberto Oppenheimer, se avecina una guerra por los datos en la industria
deportiva, al ser, para €l, el proximo paso dentro del aprovechamiento de los sistemas
de analisis predictivo, ya que brinda ventaja dificil de encontrar en disciplinas como el
futbol.

Para Pablo Signorelli, director general de SAP para Centroamérica, el Caribe y
Venezuela en la publicacion para IT Now coment6 “La rentabilidad de este esquema
de trabajo basado en la prediccion de escenarios mediante datos obtenidos de acciones
previas, radica mas en la calidad que en la cantidad de informacion, ya que de ahi
proviene el verdadero valor de la proyeccién hacia situaciones futuras tanto a nivel

comercial, empresarial, y ahora deportivo”.

Mas que una vision futurista, el analisis predictivo en la industria del deporte es
una realidad cuyas oportunidades de negocio y de innovacion tienen como limite el
ritmo que se le quiera inyectar. Tanto el factor humano como el industrial dictarén la
norma de cémo evolucione este nuevo campo de explotacién informativa, tecnoldgica

y comercial.
2.4 Aplicaciones de Internet para el seguimiento de la salud fisica
Entre las principales categorias de estas aplicaciones se tiene:

La irrupcion del internet en la vida cotidiana ha representado toda una revolucion
en cada uno de los aspectos de ésta, ya que cada vez son mas las actividades que son
automatizadas o asistidas por algun dispositivo tecnolégico, muchas veces conectado
a internet. En esta tendencia, han surgido una serie de herramientas web y moviles que
ayudan a los entusiastas del fitness a llevar un control mas ordenado de sus
entrenamientos y nutricién, a la vez que le brindan consejos y recomendaciones para

mejorar estos aspectos.

19



2.4.1 Aplicaciones de Ejercicios

Son aplicaciones que permiten llevar un registro de los entrenamientos realizados,
cuantificando y consolidando estos datos para ofrecer a sus usuarios informacion

sobre el avance en el logro de sus objetivos.

También suelen mostrar sugerencias para rutinas de ejercicios en base a perfiles

predefinidos de usuarios, lo cual las hace adolecer un poco de personalizacion.
Entre las aplicaciones mas populares de este tipo, se tiene:

= Runtastic

= Strava

= Nike Run Club
» Fitbit

= Endomondo
2.4.2  Aplicaciones de Nutricion

También llamadas “Contador de Calorias”. Son herramientas que permiten llevar
un registro de todos los alimentos ingeridos por el usuario, cuantificando las calorias
que éstos contienen e informando al usuario sobre la cantidad y tipo de alimentos que
debe tomar para cumplir los objetivos trazados al inicio de su uso.

Sus recomendaciones se basan en modelos proporcionados por nutricionistas y

también en informacion nutricional ingresada por los propios usuarios.
Entre las aplicaciones méas populares de este tipo, se tiene:

» Runtastic Balance
* Yazio

= MyFinessPal

= MyPlate

= Loselt
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2.4.3 Aplicaciones de Salud

Este tipo de aplicaciones es una mezcla de las 2 anteriores, es decir, permite llevar
el registro de las actividades fisicas realizadas y las calorias consumidas mediante
alimentacion. Asi mismo, ofrecen planes de dieta y ejercicios basados en perfiles y

objetivos predefinidos.
Entre las aplicaciones mas populares de este tipo, se tiene:

= Lifesum
= GoogleFit

= miFit

Una de las principales dificultades de las actuales aplicaciones para fitness es la
necesidad de alimentar manualmente la informacion necesaria para el funcionamiento
de la aplicacion, los cual es una barrera de entrada para los usuarios, ya que pocas
personas cuentan con la paciencia y disciplina para realizar este registro manual y

mantener a la aplicacion lo suficientemente informada para poder ser efectiva.
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CAPITULO Il MARCO CONTEXTUAL
3.1 Industria del fitness en el Peru
3.1.1 Gimnasios en el Peru

La actividad fisica (también conocida como fitness) se ha vuelto una tendencia
mundial de gran alcance en los ultimos afios, y el Perd no estd ajeno a ella.
Actualmente existe un potencial muy grande, ya que solo el 2% de la poblacién del

pais, frecuenta un gimnasio.

El crecimiento econémico que ha vivido el pais trajo consigo cambios de todo
tipo. En el aspecto social, los ciudadanos tienen mayores ingresos y eso les permite
adquirir nuevos productos y servicios, entre ellos, matricularse en un gimnasio para

mejorar su condicion fisica.

Esto se ha incrementado debido a problemas generados, paraddjicamente, por este
mismo desarrollo, ya que, entre las nuevas alternativas de consumo para el publico,
estd el comer fuera de casa y, mas probablemente, en un local de comida répida

(también llamada comida chatarra).
3.1.2 Asistencia a gimnasios

Si bien el ejercicio normalmente esté relacionado con los gimnasios, las encuestas
de Ipsos Perl mostraron que estos locales tienen mayor acogida en el segmento

millennial (21 a 35 afios), ya que en dicho segmento alcanza una penetracion del 25%.

Sin embargo, disminuye en el caso de las personas mayores de 35 (5%). El
problema no es la oferta, mas bien se trata de los habitos de la persona y sus

prioridades de para invertir (ver Tabla 3.1)
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Tabla 3.1 Asistencia a Gimnasios

Total Nivel Socioeconémico
A B C D E
Si 25% 34% 33% 26% 18%
No 74% 64% 66% 2% 82% {
No Precisa 1% 2% 1% 2%

* Limefos de 21 a 35 Afios

Fuente: Ipsos Perd (2017)

En Lima, tan solo el 2% de la poblacion asiste a dichos locales; y en el caso de
provincias, solo el 1%. En total, en Perl operan aproximadamente 1,000 gimnasios,
que facturan cerca de US$ 150 millones, pero de todos éstos, solamente 50 pertenecen

a grandes cadenas, entre ellas Gold's Gym y Bodytech (Fuente: Front Consulting).

Entre las razones para el poco habito de actividad fisica en los limefios, se
encuentra el poco tiempo disponible (Principal limitante para el 70%), de acuerdo con
el estudio "Actitud hacia el deporte 2016", realizado por CCR (ver Figura 3.1).

Figura 3.1 Razones expuestas por quienes no realizan deportes

RAZONES EXPUESTAS POR QUIENES NO REALIZAN DEPORTES

(Base 388 casos en Lima Metropolitana)
ZPor qué no suele hacer “deportes o algtin tipo de ejercicio”?

sel detiempo _- 70%
2015=14%
Desagrada hacer
Notiene
costumbre . 6%

FUENTE: CCR

Fuente: CCR - 2015
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En el nivel socioecondmico A, este motivo es mas critico. Sin embargo, para el

segmento D, la principal razon para la falta de ejercicio son los problemas de salud.
3.1.3 Mercado de Gimnasios en Peru

El Perd tiene alrededor de 1.000 gimnasios que obtuvieron ingresos por US$150
millones en el afio 2016, segin un estudio de la International Health, Racquet &
Sportsclub Association (IHRSA).

La mayor parte de estos centros de entrenamiento fisico son gimnasios pequefios
de barrio, sin embargo, las grandes cadenas vienen aumentando su participacion de

mercado cada vez mas.

Estos gimnasios con un moderno formato cuentan con 38 establecimientos en el
pais. La mayor parte de los locales pertenecen a 2 grandes cadenas extranjeras: Gold's
Gym (Brasil) y Bodytech (Colombia). Entre las 2 abarcan casi el 70% de la oferta de
gimnasios de cadena en el pais.

El Peru tiene un bajo nivel de penetracion de gimnasios comparado con otros
paises de Latinoamérica, segun informe publicado en el suplemento econémico del

Diario El Peruano.

Sin embargo, a nivel global, la tendencia hacia el cuidado de la salud y el estado
fisico influye en publico del pais, ya que cada vez mas personas frecuentan estos
centros de entrenamiento fisico. Y ya no se trata solamente de jovenes y deportistas

habituales.

El perfil de estas personas ahora es amplio y oscila entre 25 y 45 afios, siendo

mujeres un poco mas de la mitad (el 55%).

Uno de los factores clave para el crecimiento de las cadenas en este rubro es el

formato moderno y novedoso que ofrecen al publico.

Ademas de los servicios tradicionales del gimnasio, como zonas de musculacion,
cycling, clases grupales o spinning, ahora también se ofrecen actividades

complementarias como artes marciales, yoga, pilates, y otras mas.
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La asesoria personalizada de profesionales de la salud brindada en los gimnasios
es otro de los servicios que cada vez mas usuarios valoran y las cadenas incorporan a

su oferta.

El incremento de las cadenas de gimnasios normalmente esta relacionado a la

construccién de nuevos centros comerciales, en cuyos locales se instalan.

Bodytech lidera la penetracion en las provincias, contando con 9 sedes repartidas
entre Trujillo, Piura, Arequipa, Chiclayo y Cajamarca. Estan planeando abrir otras

durante los préximos meses en Cusco, Huancayo, Ica y Tacna.

Por su parte, Gold's Gym cuenta con un plan de expansién de 8,000 m2. Estan

evaluando abrir 3 0 4 locales en la costa peruana.

En esta competencia por nuevas zonas, el costo de la mensualidad es uno de los

mayores desafios para las cadenas de gimnasios que operan en provincias.

Los locales ubicados en provincia suelen tener un menor costo mensual, debido a

que ofrecen menos servicios e infraestructura a sus usuarios.

Mientras tanto, en promedio, el precio mensual de la membresia en las mas
grandes cadenas de gimnasios del pais es de 50 ddlares, dependiendo de la sede
elegida y de los servicios adicionales que ésta ofrezca, asi como también del tipo de

membresia adquirida.
3.1.4 Tendencias de los Gimnasios

Estas son algunas de las tendencias que estdn marcando el mundo fitness a nivel

mundial:

= Contar con profesionales de fitness con formacién y certificacion.

= Entrenamiento para combatir la obesidad infantil.

= Ejercicio y pérdida de peso.

= Entrenamiento de fuerza. Es una tendencia que requiere de bastante esfuerzo

fisico.
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= Entrenamiento con el propio peso corporal. Se atribuye su éxito al uso minimo
de equipamiento y lo econdmico que esto resulta.

= Programas de entrenamiento para personas de avanzada edad.

= Entrenador personal.

= Fitness funcional: Son programas que combinan ejercicios de fuerza,
equilibrio, potencia, resistencia y coordinacion; con la finalidad de mejorar las
actividades cotidianas.

= Core training: Es un programa de ejercicios que se orienta al
acondicionamiento de la funcién estabilizadora de los musculos externos e
internos de la pelvis y el torso.

= Entrenamiento personalizado en grupos.
3.1.5 Aplicacion de Tecnologia en Gimnasios

El mundo moderno lleva una tendencia clara hacia la digitalizacion y
virtualizacion de casi todas las actividades cotidianas del ser humano y la practica de

la gimnasia y el ejercicio no escapa a este fendbmeno.

Hasta el momento, los esfuerzos de la industria por adaptar tecnologia al
gimnasio pasan por mejorar o afiadir funcionalidades a las maquinas con las que sus

usuarios entrenan, mejorando su disefio y la informacion que muestran al usuario.

También existen ya algunas iniciativas para afiadir datos biométricos de los
clientes a la informacién presentada por las maquinas del gimnasio, como el caso
Orange Theory en Per0, quienes conectan diodos al pecho del usuario cuando utiliza
sus trotadoras o bicicletas estaticas para monitorear su ritmo cardiaco. Otros
gimnasios, como SmartFit, aprovechan la tecnologia para reducir costos, proyectando
la rutina de ejercicios dictada por un personal trainer a través de pantallas y
proyectores, evitando asi el tener un entrenador personal ubicado presencialmente en

el gimnasio.

Sin embargo, aun no se aprovechan adecuadamente las ventajas que ofrece el
internet para continuar con la experiencia del usuario en el gimnasio aun fuera del

gimnasio, es decir, ofrecer funcionalidades a través de internet (aplicaciones web y
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moviles) que complementen las actividades realizadas en el gimnasio y puedan ser

utilizadas por los usuarios desde cualquier parte en la que se encuentren.

Dichas funcionalidades pueden ser: Consultar un historial de entrenamientos
realizados, recibir recomendaciones de entrenamiento y nutricion basado en su
historial de actividad fisica, compartir y comparar con otras personas los objetivos

alcanzados, etc.

Ademas de las ventajas potenciales para los clientes, la aplicacion de tecnologia
en el gimnasio supone otras ventajas para la administracion del negocio. Ya que los
mismos datos que permiten mejorar las rutinas del usuario, pueden ser aprovechados
para reducir costos operativos dentro del gimnasio, elaborando reportes estadisticos de
uso de las maquinas e instalaciones para retroalimentar sus procesos de

mantenimiento de equipos y abastecimiento de insumos y maquinaria.
3.2 Andlisis SEPTE

En este analisis se identificard diferentes sectores sociales, econdémicos, politicos

y tecnologicos que influyen en el plan de negocio.
Se ha identificado los siguientes factores:
Factor Social:

= Estilo de vida fitness en Per(

= Uso de aplicaciones mdviles para deportes
Factor Econémico:

= El crecimiento econdmico y sus efectos en la obesidad

= Penetracién del mercado de gimnasios
Factor Tecnoldgico:

= Uso de las tecnologias loT
= Uso de analisis predictivo en el fitness

= Uso de redes sociales para Marketing
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Factor Politico:

= Campafias gubernamentales contra la obesidad
3.2.1 Factor Social

Estilo de vida fitness en Pera

La actividad fisica (también conocida como fitness) se ha vuelto una tendencia
mundial de gran alcance en los ultimos afios, y el Perl no esta ajeno a ella.
Actualmente existe un potencial muy grande, ya que solo el 2% de la poblacion del

pais, frecuenta un gimnasio.

Para Ricardo Olazo, gerente general de Ferias y Eventos del Pert, comenta que se
crean pequefias comunidades o clubes deportivos més que un lugar donde
simplemente vas y practicas deporte en las maquinas. "Es una serie de servicios

complementarios que hace que tengas un publico cautivo".

Es el caso de los centros de entrenamiento funcionales, con espacios de hasta 50
metros cuadrados, son mini gimnasios con publico rotando durante la jornada, clases
de una hora, con 15 a 20 personas. "Es entrenamiento fuerte y rapido que la gente
siente que tiene resultados rapidamente”, dijo.

Uso de aplicaciones mdviles para deportes

Son aplicaciones que permiten llevar un registro de los entrenamientos realizados,
cuantificando y consolidando estos datos para ofrecer a sus usuarios informacién

sobre el avance en el logro de sus objetivos.

También suelen mostrar sugerencias para rutinas de ejercicios en base a perfiles

predefinidos de usuarios, lo cual las hace adolecer un poco de personalizacion.
Entre las aplicaciones mas populares de este tipo, se tiene:

= Runtastic
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= Strava
= Nike Run Club
= Fitbit

= Endomondo
3.2.2 Factor Econémico
El crecimiento econdmico y sus efectos en la obesidad

El crecimiento econdmico que ha vivido el pais trajo consigo cambios de todo
tipo. En el aspecto social, los ciudadanos tienen mayores ingresos y eso les permite
adquirir nuevos productos y servicios, entre ellos, matricularse en un gimnasio para

mejorar su condicion fisica.

Esto se ha incrementado debido a problemas generados, paraddjicamente, por este
mismo desarrollo, ya que, entre las nuevas alternativas de consumo para el publico,
esta el comer fuera de casa y, mas probablemente, en un local de comida rapida

(también llamada comida chatarra).
Penetracidn del mercado de gimnasios

Para Ricardo Olazo, gerente general de Ferias y Eventos del Perd, la facturacion
de los gimnasios en Peru llega a los US$ 150 millones, con un aproximado de 10%

anual de crecimiento.

"Hay una gran demanda por cubrir. Pero la gente no esta practicando a través de

los gimnasios, sino también ya esta descubriendo otras formas", explica.

La ocupacion de gimnasios alcanza un crecimiento de 20% anual. "Hace dos afios
se decia que en Per habia unos mil gimnasios. Para el 2016 habia unos 1,200 para
todo el Perd. Este afio las cadenas grandes siguen abarcando la mayoria del mercado",

indico Olazo.
3.2.3 Analisis Tecnoldgico

El Per( se mantiene en el puesto 90 del ranking del Informe Global de Tecnologia

de la Informacion 2016, informe que analiza el impacto de las tecnologias de la

29



informacion y comunicacion (TICs) en el proceso de desarrollo y competitividad de

143 economias del mundo, informé la Sociedad Nacional de Industrias (SNI).
Uso de las tecnologias 1oT

Hasta el momento, la aplicacion del Internet de las Cosas en la industria del
fitness se ha limitado a ofrecer a los clientes dispositivos “wereables” que permiten
medir en tiempo real los parametros biométricos de sus usuarios (ritmo cardiaco, peso,
% de grasa, etc.) y registrar automaticamente datos de la actividad fisica como el
namero de pasos dados, movimientos realizados o la cantidad de tiempo del usuario

en movimiento.

Si bien las aplicaciones del 10T mencionadas significan un buen avance en el
desarrollo de la tecnologia dentro de la industria del fitness, aln es necesario un nivel
mayor de penetracion para aprovechar todo el potencial que puede ofrecer. Seria
deseable integrar la tecnologia IoT dentro de otros tipos de dispositivos usados para el
cuidado fisico, como las maquinas y equipos de gimnasio, los cuales podrian adquirir
funcionalidades interesantes y tiles para el soporte al entrenamiento de los usuarios y

la consecucion de sus objetivos trazados.

Ademas, la aplicacion de la tecnologia 10T podria renovar el interés de ciertos
sectores del publico objetivo, los cuales gustan hacer uso de la tecnologia para facilitar
y/o mejorar los resultados de sus actividades cotidianas, incluyendo las actividades de

entrenamiento fisico y cuidado de la salud a través de una correcta nutricion.
Uso de analisis predictivo en el fitness

El uso del andlisis predictivo es una tecnologia que tiene en el Per( algunos afios,
para Guillermo Brinkmann, presidente SAP Region Sur de América Latina, en la
entrevista de abril del 2016 para Gestion sobre el impacto de la economia digital en
los negocios y la pertinencia de contar con informacion en tiempo real para la toma de
decisiones de las empresas, indicd que la tendencia de big data va a ser comin para

todas [las empresas]: analiticos y predictivos también.
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Es decir, todas las empresas hacen anélisis de lo que ocurrié. ;Como fueron mis
ventas el afio, mes pasado? Es todo analitico del pasado. [El analisis] predictivo es:
Ahora, ¢;como puedo mejorar mis ventas el proximo trimestre?; ¢cuales son los
cambios que tengo que hacer para tal cosa? Entonces, la informacion va a decir que a
través de tal promocion, puedes generar tal y tal accion. Eso es un analisis predictivo,

esa es otra tendencia que todas las empresas van a tener que tomar.

El dashboard del futuro. Es decir, como se puede tener los dashboards en tiempo

real que hablen de las cosas que van a suceder y no de las que sucedieron.
Uso de redes sociales para Marketing

Para la experta en marketing Ximena Vega Amata y Leon (2018) indica que las
redes sociales son un vehiculo relevante para las nuevas estrategias de marketing, las

cuales deben ser tomadas en cuenta al momento de la planificacion.

En el altimo evento de Peri Management Summit 2018, organizado por Centrum,
enfatizé que el uso de las redes sociales es un nuevo escenario para el marketing, en el

cual no se debe perder el "toque humano”.

En su exposicion "Redisefiando el Futuro: 10 verdades que cambiardn el
Marketing", advirtio que, si bien la tecnologia es importante, no se debe dejar

apabullar por ella en las estrategias de mercadeo.

Vega enfatiz6 que ahora las empresas estan frente a ""un consumidor diferente™" y

por ello deben tener en cuenta a la nueva generacion de los "Millenials".

De otro lado, considerd que las empresas deben poner atencién a las nuevas
generaciones de nifios que ahora se forman con una conciencia mas ecoldgica, porque

ellos seran los consumidores del mafiana.
3.2.4 Analisis Politico
Campafias gubernamentales contra la obesidad

PERU MIGRANT (2007), es un estudio que compard la salud de pobladores

rurales, migrantes de zonas rurales a urbanas y pobladores urbanos, da mas luces
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sobre como, en el Perd, se expresan en el peso las diferencias del entorno y los estilos
de vida. Este estudio del afio 2007, encontr6é grandes diferencias y un gradiente muy
claro de obesidad entre los tres grupos: 34,0% en el urbano, 21,3% en el migrante, y
3,0% en el rural. Esto sugiere que el grupo migrante asimilo los hébitos de la vida
urbana, lo que se expresaba en un nivel de obesidad similar al de los que siempre
habian vivido en la ciudad y muy superior del de aquellos que se habian quedado en el

campo.

Se mencionard algunas campafas realizadas por el estado en contra de la
obesidad:

“Semana Peru contra La Obesidad” (2014).

“A comer pescado” (campafia contra la obesidad en los mercados) (2016).

“Semana de la Lucha contra la Obesidad “(2017).

= “Campafia contra la obesidad y el sedentarismo en el Barrio Chino” (2018).
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CAPITULO IV INVESTIGACION DE MERCADO
4.1 Investigacion cualitativa

Se ha elegido realizar dos focus group debido a que este tipo de estudios permite
conocer diferentes posturas, recopilar informacion, puntos de vista y profundizar
opiniones respecto a la idea de negocio, conocer el pablico objetivo, ayudar a afinar el
servicio al conocer las opiniones de los participantes como saber que les agrado y que
no de la iniciativa, ademas ayudo6 a conocer cuales son los atributos valorados en los
gimnasios ya instalados en este mercado, los cuales no se debe dejar de lado en el

negocio.

Otro punto importante para mencionar es que basado en los focus group se ha
realizado las preguntas del cuestionario del estudio cuantitativo que se realizard a

través de las encuestas.
4.1.1 Objetivos
La presente investigacion se realizé para cumplir los siguientes objetivos:

= Identificar el perfil del pablico objetivo

= Determinar el nivel de conocimiento de cadenas de gimnasios (top of mind,

conocimiento espontaneo y sugerido)
= Conocer los habitos de consumo en los gimnasios

= Identificar los atributos valorados en el proceso eleccidén de contratacion de

gimnasios.
= |dentificar la imagen ideal de un gimnasio para el publico objetivo

= Evaluar el interés y aceptacion del concepto de un gimnasio con una aplicacion

tecnoldgica.

= Identificar los atributos valorados del concepto de negocio.
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4.1.2 Metodologia

Se realizaron dos focus group que estuvieron dirigido a varones y mujeres que
van al Gym o estén interesadas en ir a uno, entre 25 y 50 afos, del NSE B y que son

residentes de la Zona 7 (Miraflores, Surco, San Isidro, La Molina y San Borja).

El primer grupo se caracterizd por aquellos que van al gimnasio y el segundo
grupo por aquellos que estarian interesados en ir a uno. (En el Anexo 9 se encuentra la

relacion de los participantes).

Para reclutar al publico objetivo se realizaron preguntas de filtro acorde a su
distrito de residencia (zona 7), edad, si van al gym y si estan interesados en ir a uno.

Para llevar a cabo la dinamica del focus group se elabor6 una guia de pautas

compuesta por ocho secciones. En el Anexo 8 se encuentra la guia de pautas.

El primer focus group se realiz6 el 27 de octubre en Calle Verrochio 180D,
distrito San Borja a las 9:00 am. Y el segundo focus group el mismo dia en la misma

direccion a las 11.30 am.

En las Figura 4.1 y Figura 4.2 se aprecian las sesiones de Focus Groups.

Figura 4.1 Primer Focus Group

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

34



Figura 4.2 Segundo Focus Group

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Para la evaluacion de concepto del gimnasio con tecnologia se utilizd una

declaracion de concepto; tal como se muestra en la Tabla 4.1.

Tabla 4.1 Concepto de negocio

Concepto de negocio
Se instalara en el celular del cliente una aplicacion de anlisis predictivo.
El cliente al ingresar le entregaran un dispositivo en forma de brazalete ,
este dispositivo es el que ingresara a través de una tecnologia especifica,
las repeticiones por maquina, pulsaciones cardiacas, el peso cuando use la
balanza en el gimnasio, etc. , todos estos datos seran registrados de
manera automatica.
** El cliente debera usar este dispositivo durante toda su rutina.
Rutina 1:
Un personal especializado del gimnasio (“personal trainer”) le entregara
una rutina para 2 semanas, basado en el expertis que él tiene y en la
siguiente informacién:
* El objetivo meta del cliente: bajar de peso, ganar masa muscular, etc.
* Posibles lesiones
* Y demés variables que se pueden observar a simple vista como:
contextura, talla aproximada, peso, etc.
** Tengamos presente que a este nivel la rutina asignada al cliente esta
basada en informacién no especifica y basado en el conocimiento del
personal trainer.
Rutina personalizada, seguimiento y control:
En cada visita al gimnasio por parte del cliente, se registraran en la
aplicacion todas las repeticiones por maquina, pulsaciones cardiacas y
demés variables, que seran analizadas.
Después de 2 semanas, basado en los datos ingresados, la aplicacion de
andlisis predictivo serd capaz de:
*Brindar rutinas que le generen un mayor beneficio en base al objetivo
meta.
*Alertas para que se pese cada vez que va al gimnasio.
*Alertas cada vez que no cumple su rutina.
*Se conecta con google fit para registrar las calorias que pierde al caminar
e integrarlo con la informacién registrada para enviar informes diarios,
semanales o por rango de fechas de las calorfas perdidas.
*Recomendaciones de ejercicios que mas le convengan.
*Recomendacion de rutinas que optimicen el tiempo en el gimnasio, por
ejemplo la aplicacién puede decirle que maquina le hace quemar mas
calorias que las demas y cuales no.
*Simulaciones para saber los resultados en base a las opciones de rutinas
que el aplicativo le ofrece.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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4.1.3 Resultados del primer Focus Group
4.1.3.1 Perfil del publico objetivo

Los participantes se caracterizan por ser trabajadores dependientes e
independientes. Ademas, son profesionales y actualmente, van a un gimnasio. Entre
ellos se aprecia que los que trabajan de forma independiente tienen més flexibilidad en

los horarios para ir al gimnasio.

La mayoria de los participantes comentan que para estar bien fisicamente depende
de su forma de alimentacion y de los ejercicios que practican; las mujeres se
restringen en consumir carbohidratos, mientras que los varones no son tan estrictos
con su alimentacion y se excusan indicando que hacen actividad fisica; finalmente
consideran importante el consumo de agua, frutas y ensaladas y le dicen no a la

comida chatarra y a las gaseosas.

Solo un participante indicd que tiene gastritis y por ello, es muy cuidadoso con su

alimentacion.
4.1.3.2 Conocimiento de los gimnasios

Los participantes conocen los gimnasios: Bodytech, Gold’s Gym, SmartFit,

Energym, Personal Training, CrossFit Pert y los gimnasios de su zona.
Ellos perciben que existen gimnasios:
= Sociales como el Gold’s Gym (“Mi primer gym fue Gold’s Gym no me gusto,

era muy social, las personas venian para hablarme™).

= Gimnasios comerciales como el Bodytech (“es el gym que tiene mas

convenios”).
= Gimnasios con precios bajos como el SmarFit.
= Gimnasios funcionales como Crossfit Pert y Personal Training.

= Gimnasios de su zona, indican que los entrenadores se preocupan por ellos

(“En el gym que estad por mi casa, el entrenador se preocupa por mi cuerpo”).
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* Gimnasios fierreros como Aldos Gym y Taurus Gym (“lo tnico que se huele

es el metal”).

= Gimnasios emocionales (Yoga y Meditacion).

Y el gimnasio que ellos consideran que tiene mayor participacion de mercado es
el Bodytech, esto se debe a que tiene (i) sucursales en diferentes puntos geogréficos;
(ii) convenios con muchas empresas y el (iii) ambiente; siendo este el gimnasio mas

frecuentado por los participantes.
4.1.3.3 Habitos de consumo de los gimnasios
Razones de consumo

Los participantes indican que los motivos por los cuales asisten a los gimnasios
son: (1) tener mayor resistencia y fuerza; (ii) sentirse bien emocionalmente (“‘me siento

2 e

libre” “me relaja” “me divierto); (iii) estético y (iv) salud. Se percibe que existe una
leve diferencia de los motivos entre las mujeres y los varones; por ejemplo, las
mujeres buscaban mas sentirse bien emocionalmente y los varones buscaban mayor

resistencia y fuerza.
Rutinas

Las rutinas que realizan estan acorde a sus objetivos; las mujeres se centran mas
en fortalecer las piernas, abdominales y glateos y los varones los brazos, piernas y
espalda. Ellos manifiestan que, si logran cumplir sus objetivos propuestos, conocen

cémo se usan las maquinas y como se deben hacer los ejercicios.
Maquinas

Las maquinas que mas usan son las que trabajan los mudsculos de piernas, gluteos

y brazos. Ellos las usan porque les apoyan a cumplir con sus objetivos.
Fidelidad
La fidelidad de los participantes depende mucho del tipo de gimnasio a los cuales

van; por ejemplo, aquellos que van a gimnasios cerca a su casa valoran mucho la
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accesibilidad y los entrenadores (respetuosos, colaborativos, profesionales); aquellos
que van a gimnasios especializados valoran mucho la privacidad y el trabajo en

equipo.

Y los participantes que no se consideran fieles evalian constantemente el costo de

la membresia, convenio con su empresa, estatus y accesibilidad.
Frecuencia

Los participantes asisten a los gimnasios entre 3 y 4 veces por semana. La gran
mayoria de los participantes va al gimnasio en la noche, saliendo de su trabajo (de 7 a
10 pm) y aquellos que van en la mafiana lo hacen de 5 a 6am.

Ubicacioén

Los gimnasios estan ubicados cerca a su casa Yy trabajo; y les toma llegar entre 5 y

15 minutos, ya sea caminando o0 en carro.
Nivel de satisfaccion

Para que los gimnasios cumplan sus expectativas deberian tener mayor

flexibilidad en los horarios y contar con entrenadores profesionales y atentos.
Trainers

Los participantes entienden como entrenadores a aquellas personas que los
acompafian en el proceso de su entrenamiento, aquellos que les dicen como hacer los
gjercicios sin lastimarse. Muchos de ellos son los que preparan las rutinas acordes al
objetivo del cliente. Y los entrenadores buenos no son valorados en el mercado del
entrenamiento fisico y no son remunerados como se merecen. Algunos se van a otros

paises donde su trabajo es bastante reconocido.

Aguellos participantes que van a gimnasios de marcas conocidas tienen mala
referencia de los entrenadores, indican que “el negocio de los gimnasios es que los
entrenadores no se preocupen por el cliente y que si deseas conocer todos los tips para

tener el cuerpo perfecto debes pagar a un entrenador personalizado”.
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Mientras que, los participantes que van a gimnasios cercanos a sus casas indican

que los entrenadores se preocupan por ellos y tienen mucha experiencia.

Los participantes mencionan que las cualidades que valoran de los entrenadores
son (i) experiencia; (ii) profesionalismo; (iii) capacidad de motivar; (iv) ser atento y
comprometido y (v) coherencia con su disciplina.

Los participantes dijeron frases como: “tener un personal training es un lujo”, “al
entrenador tienes que odiarlo y amarlo”, “la chamba del entrenador es no comerse el

cuento”.
4.1.4 Atributos valorados

Los participantes mencionan que los atributos mas importantes que valoran en los
gimnasios son: (i) entrenadores (cantidad, comprometido, experiencia); (ii) ubicacién
(preferible cerca a su domicilio o trabajo); (iii) tipos de maquinas; (iv) servicio
personalizado; (v) infraestructura (ambiente, distribucién); (vi) precio y (vii) variedad

de servicios y horario.

Otros factores que también consideran son (i) limpieza, (ii) pocos participantes,

(iii) auspiciado por buenas marcas, (iv) servicios de spa, (v) clases grupales.
4.1.4.1 Imagen y posicionamiento de gimnasios con tecnologia

Mencionan a Bodytech de Miraflores que aplica tecnologia en sus bicicletas
estacionarias. Su funcionamiento se basa en que la bicicleta esta enlazada con una

aplicacion del celular y mide el ritmo cardiaco y el progreso de la clase.

También mencionaron al gimnasio 20 To Fit, que es un gimnasio que trabaja con
bandas que tienen electrodos conductores y son responsables de la
Electroestimulacién (EMS), con lo que 20 minutos de entrenamiento equivale a 3

horas de ejercicio convencional.
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4.1.4.2 Expectativas de concepto de un gimnasio con tecnologia

Se realizé una dindmica donde se les invito a los participantes a tomar el rol de
empresarios para crear un gimnasio con tecnologia. De este ejercicio se identificaron

los siguientes conceptos de negocio:

= “El factor diferencial de mi gimnasio estd basado en un dispositivo que
conecta todo el cuerpo de la persona con una aplicacién y mientras realiza el
ejercicio pueda ver en tiempo real todos sus parametros fisicos (ritmo cardiaco,
respiracion, sudoracion, % grasa en el dia) y que envie alertas, si la persona no

realiza correctamente el ejercicio”.

" “Yo haria que las maquinas de mi gimnasio funcionen con huellas digitales,

esto quiere decir que al final de mi rutina me dira cuantas calorias quemé”

» “Todas las maquinas de mi gimnasio tendrian una Tablet que indicarian qué
gjercicio hacer, ademéas habrd pantallas para los ejercicios sin peso donde se

mostraran las posturas correctas”

» “Mi gimnasio estaria basado en conectar las rutinas que hago con las

maquinas y al final de ello que dé sugerencia de como seria mi plan alimenticio”.

= “Mi negocio estaria mas enfocado a los gimnasios, instalando un dispositivo a
todas las maquinas y registre los datos de las personas con el fin de obtener
estadisticas de qué rutinas son las mas eficientes, cuantas calorias se queman por
grupo de edad y sirva para que los gimnasios puedan crear estrategias de

crecimiento”.

Los participantes concuerdan que, la implementacion de un gimnasio con
tecnologia estd muy relacionada a la conexidn que existe entre la maquina (datos que

se ingresan) y la persona y que la rutina sea proporcionada por la tecnologia.
4.1.4.3 Evaluacion de concepto

Comprension de concepto: Los participantes comprenden del concepto que se

trata de una aplicacién personalizada que predice rutinas acordes a los objetivos
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individuales, ademés de brindar medidas sobre la masa muscular, calorias quemadas,

indices de grasa y ritmo cardiaco.

Hubo frases como “es un personal trainer de bolsillo” y “una pulsera que va
tomando todos mis parametros y que después proyecta mi rutina ideal”; sin embargo,
al principio lo habian confundido como una aplicacion de salud que mide las calorias

y frecuencia cardiaca.

Consideran al concepto poco creible, porque para que pueda predecir realmente
las rutinas, se necesitan ingresar datos mas complejos del cliente como condiciones
fisicas, lesiones, estados de animo y nivel de estrés, que puede llegar a ser invasivo en
muchos casos. Y que pocas veces la tecnologia sera capaz de reconocer los umbrales

de dolor.

Otros ven al concepto como un servicio que se puede proponer a diferentes
gimnasios y no que sea un factor diferencial del gimnasio.

Evaluan que el mercado objetivo estd orientado a personas del IFBBO o a los

millennials.

Proponen que el concepto mencione que este servicio este acompafiado con un
entrenador, porque ellos saben como se hacen correctamente los ejercicios y asi

evitarian lesiones.

Agrado del concepto: A todos los participantes les parecid un concepto
interesante, genial, innovador y complejo. Lo que mas les gusto fue que es una
herramienta tecnoldgica y que pueda predecir las rutinas acordes a sus necesidades
utilizando parametros fisicos y desempefio. Lo que menos les gusto fue la idea de que
sustituyera al entrenador, lo complejo que podria ser en su utilizacion, que no
mencione planes de alimentacion y que su mejor sustituto son las aplicaciones que ya

existen de salud y entrenamiento.

Ajuste con necesidades: La mitad de los participantes sienten que el tener este

tipo de gimnasio con tecnologia no se ajusta a sus necesidades ya que algunos
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necesitan méas informacion, otros se consideran muy tradicionales y que saben qué

rutinas hacer acorde a su ritmo.

Coinciden que necesitan tener un entrenador porque ellos saben coémo motivar,
cdémo hacer correctamente las rutinas y saben cémo se sienten emocionalmente. Hubo
frases como “jamds una tecnologia va a reemplazar a mi entrenador, ya que ¢l me
conoce y yo tengo un engancho emocional”, “No busco la perfeccion me gusta ir a mi

ritmo”.

No obstante, el 50% de los participantes respondieron que si se ajusta a sus
necesidades porque podria hacer el seguimiento y control de sus avances; ademas, de

que puede predecir sus rutinas.

Factores diferenciados: La gran mayoria de los participantes consideran que la
tecnologia no es parte de su factor diferencial, sino como un complemento, porque
sienten como muy necesario que un entrenador esté presente. Comparan que en otros
gimnasios sus factores diferenciales son la personalizacion, atencién, nivel de

servicio, cumplimiento de las expectativas vs objetivos.

Sin embargo, otros si llegan a percibir que parte de su factor diferencial es la

prediccion de sus rutinas idéneas.

Infraestructura: Los participantes mencionan que la infraestructura deberia ser
amplia, ventilada, con buena distribucion de las maquinas, que cuente con todos los
equipos que se necesitarian para entrenar y que esté ubicado en puntos estratégicos de

mayor afluencia.

Ubicacién: Los participantes indican que les gustaria que este gimnasio esté

ubicado cerca a su domicilio o lugar de trabajo y que tenga varias sedes.

Comunicacion: Les gustaria enterarse de este gimnasio por medio de redes
sociales, activaciones, pagina web y recomendaciones. Todos coinciden que las redes

sociales son un medio que utilizan mucho y que es muy masivo.

Nivel de interés: Al 50% de los participantes les gustaria contratar los servicios

de este gimnasio porque les encantaria probar nuevas rutinas y probar si logran
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cumplir con sus objetivos; ademéas porque les apoya a tener un mejor seguimiento de

sus resultados.

Al otro 50% no les gustaria contratar los servicios, porque no les llama la
atencion ya que ellos mismos realizan sus rutinas, otros porque forman parte de un

equipo de personal training y crossfit.

Frecuencia: Los participantes indicaron que si estarian dispuestos a matricularse
en este gimnasio por un periodo de 3 0 12 meses. Ellos irian entre 3 y 4 veces por

semana, prefieren los horarios de la noche (desde 8pm).

Precios percibidos: El precio mensual que ellos estarian dispuestos a pagar
estaria entre S/150 y S/500, siendo la media S/200.

Nombres: TecnoGym

Sugerencias finales: Los participantes recomiendan lo siguiente: (i) idea mas
clara del negocio mostrando los beneficios que generaria; (ii) indicar a quién esta
dirigido el servicio; (iii) que el servicio esté acompafiado con un entrenador; (iv)
evidencias que funciona en otras personas y (v) que brinde informacién de plan

nutricional.
4.1.5 Resultados del segundo Focus Group
4.1.5.1 Perfil del publico objetivo

Los participantes mencionan que el estar bien fisicamente se basa en tener una
alimentacion equilibrada libre de gaseosas y comida chatarra. La gran mayoria
practica ejercicios como correr, caminar, funcionales, futbol y tenis. Aquellos que

salen a correr utilizan la aplicacion Runtastic.

Algunos participantes se consideran no disciplinados para seguir todas las rutinas
que otorgan las aplicaciones (“no soy super estricta pero ahi voy”, “no soy tan

disciplinada para seguir con los ejercicios”).

Mencionan que viven una vida muy ajetreada entre trabajo y cuidado de su casa.

Por lo tanto, valoran mucho el tiempo invertido en hacer los ejercicios.
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Los problemas de salud méas presentes son el sobrepeso, condromalacia rotuliana,
gastritis y asma. Los participantes que tenian sobrepeso no se preocupaban mucho por
su estado fisico. La participante que tenia condromalacia es muy cuidadosa de no

hacer ejercicios con pesas y maquinas y prefiere salir a correr.
4.1.5.2 Conocimiento de los gimnasios

Los participantes conocen los siguientes gimnasios: Gold’s Gym, Bodytech,
Sportlife, Smartfit, Personal Training, Milenium, Aldos Gym y los de Crossfit.

Aquellos que han frecuentado antes fueron: Gold’s Gym y Bodytech.
4.1.5.3 Habitos de consumo de los gimnasios
Razones de consumo

Los motivos por los cuales los participantes no van a los gimnasios son (i) porque
no les gusta hacer maquinas; (ii) cantidad de personas en un gimnasio; (iii) tiempo;
(iv) no tienen quien los acompafien; (v) sin motivacion intrinseca y (vi) forma de pago

(muchos han pagado por meses y solo fueron dias).

Algunos insights de los motivos por los cuales actualmente no van al gimnasio

son:
Gimnasio

* “A minunca me ha gustado el gimnasio”

= “Las veces que he ido de invitada no me ha gustado”
= “No me gusta el gimnasio”

= “Toda la vida me han aburrido los gimnasios”

* “No les encuentro la gracia”
Maquinas

= “No me gusta la maquina”;

= “Correr en una maquina, me aburro”

Personas
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* “No me gusta porque hay demasiada gente”

Tiempo

= “Por tiempo no lo hago”

= “El trabajo me consume tanto que salgo cansada”
Acompafiamiento

= “No he tenido quien me acompafie para estar en sintonia”;
Sin motivacion interna

» “Tengo flojera”

* “Soy muy floja para hacer deporte”
Forma de pago

» “Pagué toda la mensualidad y fui dos semanas”;
= “Prefiero pagar por dias”

* “Pago un afio y voy dos semanas”

Aquellos que llegaron a matricularse en un gimnasio lo hicieron porgue sus
amistades o familiares les motivaron y porque los horarios eran flexibles. Ellos son
conscientes de que hacer ejercicio les relaja, desestresa es decir les cambia todo su

estado de animo.

La gran mayoria de los participantes prefiere hacer deporte al aire libre porque
sienten que se conectan mas con su entorno y pueden llegar a crear vinculos mas

intimos con amistades que también tienen esa misma tendencia.
Rutinas

Los participantes corren entre 7 y 8 km, caminan, saltan cuerda (15 min), juegan

tenis, futbol y practican Tae Bo. Otras participantes tienen aplicaciones que les dicen
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que rutina hacer en casa; ellas hacen planchas (10 minutos), sentadillas (10 minutos) y

abdominales.
Los participantes que realizan ejercicio lo hacen entre 2 y 3 veces por semana.

Sus objetivos son: (i) tener una vida mas saludable, (ii) distraerse, (iii) relajarse,
(iv) estar activos, (v) estar bien fisicamente, (vi) tener mayor resistencia, (vii)

tonificar, (viii) fortalecer los musculos y (ix) ganar masa muscular.

A ellos les gusta hacer sus propias rutinas de ejercicios, salvo aquellos que usan la

aplicacion y asi manejan su propio ritmo.
Maquinas

Los participantes gque estuvieron en gimnasios indicaron que las maquinas que

llegaron a usar fueron: trotadoras, prensa, eliptica, pesas y bicicleta estacionaria.
Fidelidad

Los participantes se consideran fieles a aquellos gimnasios en donde el trato del
entrenador es mas personalizado. Otros no se consideran fieles debido al factor
motivacional interno, horarios, ubicacion, variedad de maquinas y precio.

Ubicacion

Los participantes consideran muy importante que el gimnasio esté ubicado cerca a
su lugar de trabajo o domicilio, entre 15 y 20 minutos.

Nivel de satisfaccion

Los participantes mencionan que su nivel de satisfaccion depende mucho del
gimnasio al cuél han ido, aquellos que han logrado cumplirlo se han mantenido fieles
a ese gimnasio. Valoran mucho la disposicion del entrenador en querer ensefiar y la

distribucion de las maquinas.

Los participantes consideran que los entrenadores dentro del gimnasio cumplen

un rol muy importante de acompafiamiento, asesoramiento y cumplimiento de los
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objetivos; sin embargo, ellos han percibido que, en muchos gimnasios de cadenas
grandes, el entrenador no esta ahi para asesorarlos y si se quiere tener a un

personalizado se debe pagar un costo adicional.

Las cualidades que evallan como importantes y que deberia tener los
entrenadores son: (i) atentos; (ii) serviciales; (iii) profesionales; (iv) experiencia; (v)
conocimiento de tipo de ejercicios por lesiones y (vi) cuidado a la persona que

entrena.
4.15.4 Atributos valorados

Los participantes mencionan que los atributos que mas valoran para poder

contratar los servicios de un gimnasio son:

Costos accesibles.

Entrenadores capacitados amables, disponibles y especializados.

Variedad en las clases de cardio.

Flexibilidad de los horarios (desde las 4 am hasta las 11pm).

Maquinas (variedad, seguras y en buen estado).
También consideran que estos atributos son importantes:
Buenos servicios higiénicos.

= Buena atencién.

= Espacios iluminados y amplios.
= Distribucién.

» Limpieza.

= Modsica.

= Seguridad.

= Estacionamiento.

= Bebederos.

= Promociones.

= Servicio nutricional.

= Planes atractivos.
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= Ubicacion estratégica.
4.1.5.5 Imagen y posicionamiento de gimnasios con tecnologia

Solo un participante menciono que conocia un gimnasio en Miraflores que
aplicaba tecnologia en sus rutinas y consistia en que el cliente llegaba con un USB
donde estaba su rutina de ejercicios e iba a las maquinas que le tocaba hacer y solo
podia hacer el tiempo o la cantidad de series que le pedia su rutina y cuando las
completaba la maquina se apagaba. El participante consideré como novedoso a este

gimnasio.
4.1.5.6 Expectativas de concepto de un gimnasio con tecnologia

Se les propuso a los participantes que asumieran el rol de empresarios y que creen

un gimnasio con tecnologia. Algunos de los resultados fueron los siguientes:

» Yo crearé un gimnasio cuyas maquinas estaran conectadas con una Tablet y la
persona que sube a la maquina por medio de un cddigo sabra que rutina hacer,
cuantos minutos o repeticiones. Para ello ya se habra ingresado desde antes la
talla, peso, indice de grasa, masa muscular y objetivo.

= Mi gimnasio se basa en que el cliente tendra un brazalete con un cédigo, lo
cual le permitird que le dé una rutina acorde a su tipo de cuerpo y progreso.

= Mi gimnasio se basard en proyecciones, esto quiere decir que el cliente
ingresara a un programa sus parametros fisicos y por medio de una pantalla
podra verse en futuro si aplica la rutina que le recomendaron.

* Yo tendria en mi gimnasio pantallas grandes tactiles, donde los clientes podran
ingresar su objetivo y parametros fisicos y este les daria su plan alimenticio.

» Mis trotadoras tendrian lentes de 360" y los trainners podrian visionar un
espacio como simulador.

= Mi gimnasio estaria més relacionado a la maquina dispensadora.

= La mayoria de los participantes concuerdan que para la eficiencia de las rutinas
es necesario que exista una mayor personalizacion entre cliente, maquina y
tecnologia; donde la tecnologia tenga como base de datos los parametros

fisicos y objetivos.
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4.1.5.7 Evaluacion de concepto

Comprension del concepto: Los participantes comprenden del concepto que se
trata de un gimnasio que utiliza un dispositivo inteligente por medio de analisis para
poder predecir rutinas acordes a los pardmetros fisicos del usuario, objetivos y del
desempefio que tiene en sus rutinas; ademas, que le permitira realizar seguimiento y

monitoreo en tiempo real.

Los participantes mencionaron algunas frases como: “dispositivo inteligente
99 ¢

preparado para evaluar y medir el rendimiento”, “gimnasio que ofrece una alternativa

acorde a mis objetivos” y “aplicacion personalizada”.
Los participantes consideraron al concepto como creible.

Agrado del concepto: A todos los participantes les parecié interesante,

novedoso, bueno y necesario.
Lo que mas les gustd fue:

= Un codigo personal donde pueden visualizar su perfil, crecimiento y el
seguimiento a sus objetivos personales.

= Tener las rutinas acordes al rendimiento.

» Que la informacidn se pueda visualizar en tiempo real por medio de las alertas.

= Se percibe que es practico para usarlo.

= Aplicacion altamente personalizada.

= Ahorro de tiempo.
Lo que menos les gusto fue:

= No menciona si tienen garantias y si existen pruebas cientificas de su uso.
= No hay acompafiamiento humano como entrenadores, doctores Yy
nutricionistas.

= No todos tienen el manejo eficiente de la tecnologia.
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Ajuste con necesidades: Sélo uno de los ocho participantes indico que este tipo
de gimnasio se adecUa a sus necesidades, ya que considera que el mercado tiene una

tendencia a los millenials.

Los otros participantes mencionaron que no se ajusta a sus necesidades porque no
forman parte de su estilo de vida; la informacion la pueden obtener de un entrenador,
nutricionista 0 médico fisico; la tecnologia no reemplaza a la experiencia que tiene un
entrenador; tiene competencias similares (aplicaciones que dan rutinas), limita su

potencia y no les desafia.

Factores diferenciados: 7 de 8 participantes consideran que la tecnologia es
parte del factor diferencial del gimnasio siempre y cuando esté acompafiado de un

entrenador y nutricionista.

Infraestructura: Los participantes mencionan que la infraestructura deberia ser
amplia, iluminada, moderna, acogedor, ventilada, segura, con &reas distribuidas y con
personal capacitado. No obstante, ellos mencionan que si venden tecnologia deberia

tener coherencia con su infraestructura.

Ubicacion: Los participantes indican que les gustaria que este gimnasio se
encuentre ubicado cerca a su domicilio o lugar de trabajo.

Comunicacion: Les gustaria enterarse de este gimnasio por medio de redes
sociales, recomendacion, modulos de informacidn, revistas, televisién y YouTube

(videos virales).

Nivel de interés: Un poco mas de la mitad de los participantes (5 de 8) considera
muy atractivo el concepto de negocio y les gustaria contratar los servicios porque no
conocen las rutinas ideales, no les gusta sobre esforzase, le gusta probar cosas nuevas

y crear experiencias.

Los demas participantes no estarian interesados en matricularse porque no les

Ilama la atencion la tecnologia, no se ajusta a sus necesidades y dependeria del precio.

50



Frecuencia: Los participantes interesados en matricularse en este gimnasio
estarian entre 3 y 12 meses; siendo la media 3 meses. Y estarian interesados en ir de 3

a 4 veces por semana.

Precios percibidos: Los participantes comentan que estarian dispuestos a pagar
entre S/150 y S/200 mensuales.

Nombres: Los participantes sugieren los siguientes nombres para este gimnasio:

Virtual, Tecnofit, Tecnogym, Tecgym, SmartGym, GoodJob e InterFit.

Sugerencias finales: Los participantes recomiendan lo siguiente: (i) que el
servicio debe estar acompafiado de un entrenador, nutricionista y/o médico; (ii) que
exista evidencia cientifica de que funciona; (iii) que tenga horarios flexibles y de
prueba; (iv) infraestructura coherente (a la vanguardia) con la tecnologia propuesta y

(V) precio accesible.

Ademas, consideran que el publico objetivo son personas jovenes (principiantes)
que piensan ingresar a un gimnasio. Y que los sustitutos mas cercanos son aquellas

aplicaciones que brindan rutinas personalizadas.
4.1.6 Conclusiones

Se ha elegido realizar dos focus group debido a que este tipo de estudios permite
conocer diferentes posturas, recopilar informacion, puntos de vista y profundizar
opiniones respecto a la idea de negocio, conocer el pablico objetivo, ayudar a afinar el
servicio al conocer las opiniones de los participantes como saber que les agrado y que
no de la iniciativa, ademas ayudd a conocer cuales son los atributos valorados en los
gimnasios ya instalados en este mercado, los cuales no se debe dejar de lado en el

negocio.

Ademas basado en los focus group se ha podido realizar las preguntas del

cuestionario de las encuestas.

Perfil del publico objetivo
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= Ambos grupos consideran que estar bien fisicamente, depende de su
alimentacion y de los ejercicios que practican. ElI primer grupo de los
participantes que van al gimnasio son mas estrictos en su dieta (mujeres),
mientras que los del segundo grupo tratan de comer saludable evitando la comida

chatarra y las bebidas gaseosas.

= EIl primer grupo va al gimnasio, hacen maquinas o crossfit; y el segundo grupo
se ejercita al aire libre (corren, caminan, saltan, juegan futbol o tenis) o en su casa

(ejercicios funcionales por medio de tutoriales o aplicaciones).

» Laenfermedad mas comun en ambos grupos es la gastritis.
Conocimiento de los gimnasios
= Ambos grupos concuerdan que conocen los siguientes gimnasios: Bodytech,

Gold’s Gym, SmartFit, Energym, SporLife, Aldos Gym y Personal Training.

= EI primer grupo clasifica a los gimnasios como sociales, comerciales, de
precios bajos, funcionales, por su zona, fierreros y emocionales. EI segundo grupo
no percibid esta diferenciacion. Pero ambos grupos concuerdan que el gimnasio
que tiene mayor participacion de mercado es Bodytech y esto se debe a la

cantidad de sucursales en diferentes puntos estratégicos.
Habitos de consumo de los gimnasios

Los participantes del primer grupo estan en un gimnasio porque buscan: (i) tener

mayor resistencia; (ii) sentirse bien emocionalmente (iii) por estética y (iv) salud.

Los participantes de segundo grupo fueron a un gimnasio porque (i) sus familiares

les motivaron. Y los motivos por los cuales no estan en un gimnasio son porque (i) no

les gusta hacer maquinas; (ii) cantidad de personas en un gimnasio; (iii) tiempo; (iv)

no tienen quien los acomparien; (v) sin motivacion intrinseca y (vi) forma de pago

(muchos han pagado por meses y solo asistieron algunos dias).

Los objetivos del primer grupo se diferencian del segundo porque estan mas

definidos (resistencia y aumento de masa muscular); en cambio el segundo grupo que

va mas por sentirse bien emocionalmente.
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Al primer grupo le gusta usar maquinas y sienten que les sirvieron mucho para
cumplir con sus objetivos, en cambio al segundo grupo pensar en maquinas les

abruma puesto que no son sus favoritas.

Con relacion a la fidelidad de una marca de gimnasios, ambos grupos coinciden
que si el gimnasio cuenta con entrenadores respetuosos, colaborativos y profesionales
se quedarian mas tiempo. Y no se consideran fieles si los factores precio y ubicacion

cambian.

Ambos grupos consideran importante que el gimnasio esté ubicado cerca a su
lugar de trabajo o domicilio. EI primer grupo puede desplazarse entre 10 y 15

minutos; mientras que, el segundo grupo puede desplazarse entre 15 y 20 minutos.

Ambos grupos coinciden en que, para que los gimnasios cumplan con sus
expectativas, el entrenador debe ser profesional y estar disponible; ellos indican que es
un factor importante porque es quien acompariia, asesora y hace que el usuario cumpla

con sus objetivos.

Indican que deben cumplir con las siguientes cualidades: (i) tener experiencia en
el sector; (ii) ser profesionales; (iii) ser atentos, serviciales, comprometidos,
disponibles, cuidadosos y motivadores; (iv) tener conocimiento de tipo de ejercicios

por lesiones y (vi) que sean coherentes con su disciplina.
Atributos valorados

Ambos grupos mencionan que los atributos que valoran al momento de contratar

los servicios de un gimnasio son:

= Costos accesibles.

= Ubicacion (cerca al domicilio o trabajo).

= Entrenadores capacitados amables, disponibles y especializados.
= Variedad de clases.

= Flexibilidad de los horarios.

= Maquinas (variedad, seguras y en buen estado).
Imagen y posicionamiento de gimnasios con tecnologia
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El primer grupo cuenta con mas informacion de gimnasios que aplican tecnologia
en su entrenamiento, en comparacién con el segundo grupo. El primer grupo
mencion6 a Bodytech que usaba una aplicacion en sus bicicletas estacionarias y al

gimnasio 20 To Fit que usa bandas de electrodos.

Por ende, se concluye que no existe una imagen y posicionamiento de gimnasios
con tecnologia en el mercado limefio y aquellos como el 20 To Fit son super

especializados.
Expectativas de concepto de un gimnasio con tecnologia

Se invito a los participantes de ambos grupos que tomaran el rol de empresarios y
gue crearan un gimnasio con tecnologia y ambos grupos coinciden en la conexién
entre usuario, aplicacion (tecnologia) y maquina; donde se ingresen los parametros
fisicos en la aplicacion, con los objetivos que necesitan cumplir para que los hagan en

la maquina.
Evaluacion de concepto

(i) Comprensién del concepto: El concepto ha sido entendido como un
gimnasio que utiliza un dispositivo que, por medio de un analisis
predictivo con informacién de parametros fisicos, objetivos y rendimiento,
sera capaz de predecir las rutinas adecuadas para el usuario y que durante
el entrenamiento obtendrd informacién a tiempo real de las calorias
guemadas, ritmo cardiaco y alertas si no cumplen con las rutinas

establecidas.

El primer grupo considera que es un concepto poco creible debido a la
complejidad de la informacién que necesita como input, en cambio el

segundo grupo si lo consideran creible.

(i)  Agrado del concepto: Se trata de un concepto innovador, interesante,
bueno y novedoso. Lo atributos que mas gustaron fueron: (i) herramienta
tecnoldgica que permite tener un cddigo personal y (ii) rutinas acordes a

los rendimientos.
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(iii)

(iv)

v)

(vi)

(vii)

(viii)

Lo que menos gustd fue que (i) no hay acompafiamiento humano como
entrenadores, doctores y nutricionistas; (i) no menciona planes

alimenticios y (ii) que el concepto no ha sido probado cientificamente.

Ajuste con necesidades: Se ajusta a las necesidades actuales de aquellos
gue son nuevos en el gimnasio, esto se debe a que se sienten motivados de

experimentar nuevas rutinas gue no conocen.

No se ajusta a las necesidades de los que ya conocen como hacer las
rutinas y que cumplen satisfactoriamente sus objetivos, tampoco de
aquellos de los que no formaria parte de su estilo de vida y que la
informacidn que ofrece el servicio la pueden obtener de aplicaciones que

otorgan rutinas con planes alimenticios.

Factores diferenciados: Los participantes del primer grupo consideran que
la tecnologia no es parte de su factor diferencial, en cambio el segundo
grupo considera que, si es parte de su factor siempre y cuando esté

acompariado de un entrenador y nutricionista, porque por si solo no lo es.

Infraestructura: Ambos grupos coinciden en que la infraestructura deberia
ser amplia, iluminada, moderna, acogedora, ventilada, segura, con areas

distribuidas y personal capacitado.

Ubicacion: Ambos grupos coinciden que el gimnasio deberia de estar

ubicado cerca a su casa Yy/o trabajo.

Comunicacion: Los participantes mencionan que les gustaria enterarse de
este gimnasio por medio de redes sociales, activaciones, pagina web,
recomendaciones, modulos de informacidn, revistas, television y YouTube

(videos virales).

Nivel de interés: Los participantes que se sienten interesados en contratar
los servicios de este gimnasio son aquellos que van al gimnasio y se
caracterizan porque no conocen mucho de las rutinas que tienen gque hacer
para cumplir con sus objetivos. De igual forma, se interesan aquellos que

no van al gimnasio, pero les gusta tener experiencias novedosas.
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En general, estarian dispuestos a matricularse entre 3 y 12 meses al afo.

Durante la semana irian de 3 a 4 veces.

El primer grupo estaria dispuesto a pagar entre S/150 y S/500, siendo la
media S/200.; mientras que el segundo grupo pagaria entre S/150 y S/200

mensuales.

Los nombres que recomiendan para este gimnasio son: Virtual, Tecnofit,

Tecnogyn, Tecgym, SmartGym, GoodJob e InterFit.

Finalmente, se concluye que el concepto de negocio deberia reforzarse con los
beneficios que se generaria al estar en ese gimnasio, que se complemente con
entrenadores, nutricionistas y/o médicos, que tenga evidencia cientifica de su
utilizacion y que su infraestructura sea coherente con la tecnologia que tienen como

propuesta de valor.

Ademas, recomiendan que el puablico objetivo son personas jovenes

(principiantes) que piensan ingresar a un gimnasio.
4.2 Investigacion cuantitativa

En este tipo de investigacién cuantitativa se aplicé la técnica de encuesta
concluyente, que consiste en la elaboracion de un cuestionario usando herramienta de
evaluacion de concepto y dispersion de precio; para ello se considero los resultados
del analisis cualitativo explicado con anterioridad, donde se obtuvo informacién
general del perfil del publico objetivo, gustos y preferencias por gimnasios,
aplicaciones, atributos valorados del concepto y la redefinicion del concepto.

4.2.1 Obijetivos

La investigacién cuantitativa se desarrollé con la finalidad de cumplir los

siguientes objetivos:

= Conocer el perfil del pablico objetivo (edad, genero, estado civil, ocupacion y

distrito de residencia).

= |dentificar los gustos y preferencias por gimnasios
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= Conocer el uso de aplicaciones de actividad fisica y salud por parte del publico

objetivo.
= Identificar los atributos valorados del gimnasio al inicio de la contratacion.

= Evaluar el concepto de negocio Gym Engine, con relacion a su deseabilidad,

verosimilitud, diferenciacion y asociacion con el estilo de vida.
= Determinar la intencion de contratacion de los servicios de Gym Engine,

= Aplicar una evaluacion de precios, bajo la metodologia de dispersion de

precios para los servicios de Gym Engine.
= Determinar la frecuencia de contratacion y meses de mayor demanda.
= Conocer la ubicacion preferida para la implementacion de Gym Engine.

= Conocer los medios de comunicacion para la publicidad de Gym Engine.
4.2.2 Publico objetivo

Las encuestas se aplicaron a varones y mujeres entre 25 y 50 afios, del NSE B y
residentes de la Zona 7 (Miraflores, Surco, San Isidro, La Molina y San Borja). Ellos
se caracterizan porque en los Gltimos 12 meses han realizado algan tipo de actividad

fisica.
4.2.3 Periodo de evaluacion

Las encuestas fueron realizadas de manera presencial del 09 de diciembre al 23 de

diciembre afio 2018.

Las encuestas fueron aplicadas en los distritos de Miraflores (Malecon de
Miraflores), Surco (zona 3 cerca al parque de la Amistad y Loma Amarilla), San
Isidro (centro comercial empresarial y el Club el Golf), La Molina (alrededor de
Molina Plaza) y San Borja (parque pentagonito). En la Figura 4.3 se presenta las

iméagenes del trabajo de campo.
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Figura 4.3 Collage de trabajo en campo

Encuestas
presenciales

Engine Gym

Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

4.2.4 Determinacion de la muestra

La técnica del muestreo se aplicé por conveniencia;, se empled este tipo de
método porque se aprovechd aquellos puntos donde hay mayor afluencia de personas
que hacen deporte y que pertenecen al NSE B (McDaniel & Gate, 2011).

El tamafio de la muestra fue de 200 encuestas que estuvieron compuestas por 24
preguntas, con un nivel de confianza del 95% y tolerando un margen de error del
6.9%.

En la Tabla 4.2 se muestra la distribucion muestral por distritos. Y en el Anexo 1,

el cuestionario y en el Anexo 2 la formula estadistica empleada.

Tabla 4.2 Distribuciéon muestral
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Distrito NSE B

La Molina 45
Miraflores 22
San Borja 29
San Isidro 14
Surco 90
Total 200

Fuente: (APEIM, 2018), (INEI, Poblaci6n INEI, 2018)

425 Meétodo de analisis

Una vez terminada la labor de levantamiento de las encuestas se realizo el

procesamiento a través del Excel y Google Docs.
4.2.6 Resultados obtenidos

En el presente acapite se muestran los resultados obtenidos de 200 encuestas

validas cumpliendo las preguntas de filtro.
4.2.6.1 Perfil del publico objetivo

El 54% del publico objetivo estuvo conformado por mujeres y el 46% por varones

la edad media es de 33 afios con una desviacion estandar de 6 afos.

Ellos viven en los distritos de Surco (45%); La Molina (23%); San Borja (15%);
Miraflores (11%) y San Isidro (7%); tal como se muestra en la Figura 4.4.

Figura 4.4 Caracteristicas demograéficas del publico objetivo
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Surco 45%
54% 46%

Base: 200 La Molina 23%
Estadistica descriptiva : frecuencia

de edad |
Media 33.095 .
Error tipico 043274266 R san Borja 15%
Mediana 32 E
Moda 30 a b
Desviacion estandar 6.11990533
Varianza de la muestra 37.4532412 Miraflores 11%
Curtosis 0.46448126
Coeficiente de asimetria 0.92027651 §
Rango 25
Minimo % San Isidro 7%
Maximo 50
Suma 6619
Cuenta 200 Base: 200

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis

El 65% de los encuestados son solteros, 22% casados, 10% convivientes y 4%
divorciados. Ademas, el 58% de ellos son trabajadores dependientes, 26%

independiente y 2% ama de casa; tal como se muestra en la Figura 4.5.

Figura 4.5 Estado civil y ocupacion del publico objetivo

Soltero 65% Trabajadora

0,
dependiente >8%

Casado 22%

Trabajadora

0
independiente 26%

z
Q
Q
g
S
Q
o

Conviviente 10%

Ama de casa 2%
Divorciado 4%

Base: 200 Base: 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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4.2.6.2 Gustosy preferencias por gimnasios

El 40% de los encuestados indicaron que han asistido con anterioridad a un

gimnasio, el 39% asisten actualmente y el 22% nunca han ido, tal como se muestra en

la Figura 4.6.

Figura 4.6 Asistencia a gimnasios

He asistido

Si voy

Nunca he ido

40%

39%

22%

Base: 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Los encuestados que van o han ido a un gimnasio indican que van porque quieren

sentirse bien (46%); para aumentar / tonificar masa muscular (36%); tener mayor

resistencia fisica (31%); relajarse (28%); bajar de peso (21%) y mejorar su salud

(20%); tal como se muestra en la Figura 4.7.

Figura 4.7 Factores motivacionales que buscan en un gimnasio

Sentirse bien

Aumentar / tonificar masa muscular
Tener mayor resistencia fisica
Relajarse

Bajar de peso

Mejorar su salud

Sociabilizar

T 46%
T 36%
[ 31%
[ 28%
T 21%

[ 20%

2%

Base: 200, respuesta multiple

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Los servicios mas demandados en los gimnasios por el publico objetivo son:
spinning (43%); ejercicios funcionales (41%); maquinas (39%); Full Body (36%) y

baile 0 zumba (34%); tal como se muestra en la Figura 4.8.

Figura 4.8 Tipos de ejercicios practicados en el gimnasio

Spinning
Ejercicios funcionales
Maquinas
Full Body

Baile o zumba

Base: 200, respuesta miltiple

Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

El puablico objetivo prefiere contratar membresias semestrales (16%); algunos

mensuales (15%) y anuales (40%); tal como se muestra en la Figura 4.9.

Figura 4.9 Tipo de membresia contratada en un gimnasio

Semestral 16%

Mensual 15%

Anual 40%

Trimestral
Diario I 2%

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

8%

Existe evidencia estadistica, con un 95% nivel de confianza, de que el precio que
pagaron por 6 meses en un gimnasio se ubicé entre S/700.51 y S/748.58; por un mes
se ubicd entre S/ 129.13 y S/165.21(media S/147); por un afio se ubico entre
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S/1,473.35 y S/1,620.45; por 3 meses se ubico entre S/ 352.27 y S/487.73 y diario se
ubicé entre S/ 9.93 y S/20.07 (ver Anexo 3).

4.2.6.3 Gustos y preferencias por aplicaciones de salud y actividad fisica

El 55% del pablico objetivo utiliza aplicacion de actividad fisica y/o salud; de los
cuales 21% usan aplicaciones para actividad fisica, 3% para salud y 10% ambos; tal

como se muestra en la Figura 4.10.

Figura 4.10 Utilizacion de aplicaciones de salud y actividad fisica

No 45%
Si aplicaciones .
actividad fisica 21%
Si ambos 10%
Si aplicaciones 30
salud
Base: 200

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis

El 28% de los encuestados usan la aplicacion Runtastic, 13% Google Fit y 4%

LifeSum; tal como se muestra en la Figura 4.11.

Figura 4.11 Marcas de aplicaciones mas usadas

RUNTASTIC 28%

GOOGLE FIT 13%

LIFESUM 4%

Base: 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

El 20% de los encuestados registran sus actividades cotidianas en sus aplicaciones

moviles; tal como se muestra en la Figura 4.12.
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Figura 4.12 Registro de actividades cotidianas en aplicaciones

SI; 20%

NO: 80%

Base: 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

4.2.6.4 Atributos valorados de los gimnasios

Al momento de contratar los servicios de un gimnasio, el publico objetivo
considero como importante los siguientes atributos: (i) entrenadores amables,
disponibles y especializados (16%); (ii) infraestructura moderna y completa (15%);
(iii) ubicacién céntrica (15%); (iv) seguimiento personalizado de un coach (14%); (v)
precio accesible (11%); (vi) variedad de servicios (11%); (vii) horarios flexibles

(10%) vy (viii) tecnologia empleada (8%); tal como se muestra en la Figura 4.13.

Figura 4.13 Atributos valorados en los gimnasios
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Entrenadores amables, disponibles y

0,
especializados | 16%

Infraestructura modema y completa | 15%

Ubicacion céntrica | 15%

Seguimiento personalizado de un coach | 14%

Precio accesible | 11%

Servicios (maquinas, baile, circuito,
crossfit, funcional)

Horarios flexibles | 10%

Tecnologia | 8%

Base: 200

| 11%

Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

4.2.6.5 Evaluacion de concepto

Se realizo la evaluacién del nivel de agrado de Gym Engine, que es un gimnasio
tecnoldgico que aplica rutinas personalizadas acorde a los parametros fisicos y
objetivos del publico (ver Tabla 4.3 y Figura 4.14). Al 62% de los encuestados les
agrado mucho el concepto de Gym Engine, al 33% les agrado y al 4% ni le agrado ni

desagradé .

Tabla 4.3 Concepto de negocio Gym Engine

Concepto negocio

¢Quieres llevar control de tu entrenamiento y poder
retarte a ti mismo?... jVen a Engine Gym !l y
descubre una novedosa forma de entrenar con rutinas
personalizadas!!!

¢Como es esto? Nuestro asistente virtual (aplicativo
movil) te mostrara qué tipo de rutinas necesitards para
cumplir con tus objetivos acorde a tu rendimiento.
Para ello, durante tu entrenamiento usaras un
brazalete, que registrara tu resistencia, tiempo en
maquinas y cantidad de rutinas; ademas de tus
pulsaciones cardiacas y la cantidad de calorias
quemadas.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Figura 4.14 Gym Engine
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Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis

Figura 4.15 Nivel de agrado de Gym Engine

Me agrada mucho 62%

Me agrada 33%

Ni me agrada ni me desagrada :I 4%
Me desagrada ] 1%

Me desagrada mucho :I 2%

Base: 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

De acuerdo con los resultados mostrados en la Figura 4.16, se puede observar que
el concepto Gym Engine, se presenta bastante atractivo obteniendo un 93% en
deseabilidad.

Lo mismo sucede con diferenciacion que obtuvo un resultado de 84%; asociacion
con el estilo de vida 80%; no obstante, el indicador mas bajo fue su verosimilitud es

decir si es creible que cumple con lo que promete el cual obtuvo un puntaje de 63%.
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Figura 4.16 Evaluacion del concepto Gym Engine

Deseabilidad
100%

80%

Asociacion con el estilo

de vida Verosimilitud

84%

Diferenciacion

=—Top Two B ox (De acuerdo + Totalmente de acuerdo)

Parametro Base: 200

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis

En la Figura 4.17, se muestran las valoraciones de los encuestados, segun su nivel

de agrado, a una serie de atributos de Gym Engine.

Figura 4.17 Atributos valorados de Gym Engine
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Rutinas brindadas por el dispositivo que optimicen su tiempo y pueda ok
P POSIAV) e OP poyp % 32% 60%
quemar mas calorias 104
Dispositivo tecnoldgico que registra cuantas calorias quema. bY
. . L . % 37% 55%
pulsaciones cardiacas y repeticiones por maquinas. b4
70
Usar el dispositivo tecnoldgico durante su entrenamiento % 39% 51%
1%
. . . 0, 8%
Trainer que le ensefia cémo hacer las rutinas  $%0 41% 48%
1%
Alertas cada vez que no cumpla con su rutina 3%9% | 15% 31% 43%
OMe desagrada mucho  OMe desagrada Nime agrada ni me desagrada ~ OMe agrada Me agrada mucho
Base: 200

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis

Al 60% del total de los encuestado les agrada mucho las rutinas personalizadas
brindadas por el dispositivo tecnolégico que les apoyara en optimizar su tiempo y

guemar mas calorias.

Al 55%, les agrada mucho que el dispositivo tecnoldgico registre sus pulsaciones
cardiacas, calorias y repeticiones por tipo de ejercicios /maquinas y al 51% les agrada

mucho usar el dispositivo durante su entrenamiento.
4.2.6.6 Intencién de compra

Se evallo la intencién de contratar los servicios de Gym Engine; resultando que
el 50% definitivamente si lo haria y 38% probablemente lo haria, obteniéndose en
conjunto (Top Two Box - TTB) el 88% de probabilidad de contratar los servicios Gym

Engine; tal como se aprecia en la Figura 4.18.

Figura 4.18 Intencion de compra de Gym Engine
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38%
7%
A%

Top Box (TB)* 50%

Top Two Box (TTB)** 88%
Base: 200

LEYENDA Intencién de contratar B 5.Definitivamente 4.Probablemente 3. Tal si, tal vez no 2.Probablemente M 1.Definitivamente
los servicios sin precio—> Silo haria Silo haria lo haria no lo haria no lo haria

** TB: Es la puntuacién mds alta en la escala de likert utilizada “5”
*TTB: La suma de las dos puntuaciones mas altas de la escala likert utilizada“5” + “4”

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

4.2.6.7 Evaluacion de precio

Se realizé una dispersion de datos de los precios minimo y maximo para Gym
Engine, obteniéndose un precio 6ptimo de S/150 mensual (cabe mencionar que la
media mensual que actualmente pagan los encuestados por un gimnasio es de S/147);

tal como se muestra Figura 4.19.

Existe evidencia estadistica, con un 95% nivel de confianza, de que el precio
minimo mensual para los servicios de Gym Engine se ubica entre S/121.36 y
S/132.61; y que el precio maximo se ubica entre S/166.86 y S/180.23 (ver Table 4.4 y
Tabla 4.5).
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Figura 4.19 Dispersion de precio minimo y maximo por un mes de

membresia en Gym Engine

Frecuencia
acumulada

1.00 4

0.90 -

0.80 -

0.70

0.60 A

0.50 s Prrecio justo

== Precio maximo

0.40 A Precio 6ptimo

S/ 150

0.30 A

0.20 -

0.10 A

Precio

0.00

T T T T T d
50.00 100.00 150.00 200.00 250.00 300.00

Base: 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Tabla 4.4 Intervalo de confianza de precio mensual minimo en Gym Engine

Tamafo de Muestra 200
Promedio muestral 126.98
Desv.Estand.Muestral 40.33
Nivel de Confianza 95.00%
Nivel de Signif. (alpha) 5.00%
Grados de Libertad 199.00
Valor t 1.97196
Error Estandar 2.85
Margen de Error 5.62
Estimado Puntual 126.98
Limite Inferior 121.36
Limite Superior 132.61

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Tabla 4.5 Intervalo de confianza de precio mensual médximo en Gym Engine

Tamano de Muestra 200
Promedio muestral 173.54
Desv.Estand.Muestral 47.92
Nivel de Confianza 95.00%
Nivel de Signif. (alpha) 5.00%
Grados de Libertad 199.00
Valor t 1.97196
Error Estandar 3.39
Margen de Error 6.68
Estimado Puntual 173.54
Limite Inferior 166.86
Limite Superior 180.23

Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

4.2.6.8 Frecuencia de contratacion

El 43% de los encuestados indicaron que tomarian una membresia en Gym
Engine por un afo; el 17% tres meses, el 19% seis meses y 21% un mes; tal como se
muestra en la Figura 4.20. En la Tabla 4.6 se muestra la estadistica descriptiva de la

frecuencia de contratacién, siendo la media de 6 meses con una desviacion estandar de

3 meses.
Figura 4.20 Membresia de contratacion
Seis meses 19%
Tres meses 17%
Un afio 43%
Un mes 21%

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Tabla 4.6 Estadistica descriptiva: frecuencia de meses de contratacion

Estadistica descriptiva : frecuencia
de meses de contratacién
Media 6.28571429
Error tipico 0.26581315
Mediana 6
Moda 6
Desviacion estandar 3.65432666
Varianza de la muestra  13.3541033
Curtosis -0.96165968
Coeficiente de asimetria  0.52258271
Rango 11
Minimo 1
Maximo 12
Suma 1188
Cuenta 189

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis

En la Figura 4.21, se muestra aquellos meses de mayor demanda en Gym Engine,
siendo los meses de enero (71%), febrero (75%) y marzo (74%); y julio (36%), agosto
(36%) y diciembre (35%) de menor demanda.

Figura 4.21 Meses de concurrencia en Gym Engine

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0% . . .
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Set;:::mb Octubre Nob\;em Dlljrlsm

Series]  71% 75%  74%  56%  50% 51%  36%  36% 37%  41%  39% @ 35%

Base: 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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El 56% del total de los encuestados prefiere ir a Gym Engine durante la mafiana;

31% en la noche y 8% en la tarde; tal como se muestra en la Figura 4.22.

Figura 4.22 Horario de concurrencia en Gym Engine

San Isidro 58%
Miraflores 19%
La Molina 10%
Surco 7%
San Borja 2%
Base: 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
4.2.6.9 Ubicacion
El 58% del total de los encuestados prefieren que Gym Engine se encuentre

ubicado en San Isidro, ya que lo consideran como ubicacion céntrica a su lugar de

trabajo, 19% en Miraflores y 10% en La Molina; tal como se muestra en la Figura

4.23.
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Figura 4.23 Ubicacion de Gym Engine

San Isidro 58%
Miraflores 19%
La Molina 10%
Surco 7%
San Borja 2%
Base: 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

4.2.6.10 Medio de comunicacion

Las encuestas revelaron que la publicidad de Gym Engine deberia de
promocionarse a través de redes sociales: Facebook (49%), Instagram (25%) y

WhatsApp (21%); tal como se muestra en la Figura 4.24.

Figura 4.24 Medios de comunicacion
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Twitter
5%

Whatsapp
21%

Instagram
25%

Base: 200, respuesta multiple

Youtube
0.27%

Facebook
49%

... Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

427 Conclusiones

En la Tabla 4.7 se presenta las conclusiones de la investigacion cuantitativa.

Tabla 4.7 Conclusiones de investigacion cuantitativa

Objetivos

Conclusiones

Conocer el perfil del publico objetivo

El publico objetivo se caracteriza por ser
en su gran mayoria mujeres (54%) entre
27 y 39 afios. Provenientes del distrito de
Surco (45%) y La Molina (23%).

La gran mayoria son solteros (65%) y
trabajadores dependientes (58%).

Identificar los gustos y preferencias por gimnasios

El 78% del publico objetivo va o haido a
un gimnasio; de los cuales el 39% se
mantiene.

Los principales motivos por los cuales
van son: (i) sentirse bien emocionalmente
(46%); (ii) aumentar/ tonificar masa
muscular (36%); (iii) tener mayor
resistencia fisica (31%) y (iv) relajarse
(28%).

Los ejercicios mas demandados en un
gimnasio son: (i) spinning (43%) y
ejercicios funcionales (41%).

El tipo de membresia que contratan los
encuestados son semestrales (40%) y
llegan a pagar entre S/700 y S/748.

Conocer el uso de aplicaciones de actividad fisica

y salud por parte del pablico objetivo.

El 55% del publico objetivo utiliza
aplicacion de actividad fisica y/o salud;
de los cuales el 28% usan Runtastic, 13%
Google Fit.

El 20% de los encuestados registran sus
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Objetivos

Conclusiones

actividades cotidianas en aplicaciones
moviles.

Identificar los atributos valorados del gimnasio al
inicio de la contratacion.

Los atributos mas importantes en la
seleccién de un gimnasio que atribuye el
publico objetivo son: (i) entrenadores
amables, disponibles y especializados
(16%); (ii) infraestructura moderna y
completa (15%); (iii) ubicacion céntrica
(15%) y (iv) seguimiento personalizado
de un coach (14%).

Evaluar el concepto de negocio Gym Engine, con
relacion a su deseabilidad, verosimilitud,
diferenciacion y asociacion con el estilo de vida.

El 62% de los encuestados les agrada
mucho el concepto de Gym Engine y el
33% les agrada; ademas consideran que
es un concepto bastante atractivo
teniendo como puntaje de deseabilidad
93%, diferentes a otros gym (84%) y se
asocia con su estilo de vida (80%); sin
embargo, el 63% cree que Gym Engine
cumpla con lo que ofrece.

Identificar los atributos valorados de Gym Engine

Los tres principales atributos que les
agrada mucho a los encuestados de Gym
Engine son: rutinas personalizadas
(60%); registro de informacion del
dispositivo tecnolégico (55%) y uso del
dispositivo durante el entrenamiento
(51%).

Determinar la intencion de contratacién de los
servicios de Gym Engine,

Existen dos tipos de escenarios para la
estimacion de la demanda; (i) el
optimista que considera el Top Two Box
de 88%, que definitiva y probablemente
contratarian los servicios del Gym Engine
y (ii) el realista que considera el Top Box
de 50%, que definitivamente si
contratarian los servicios.

Realizar una evaluacion de precios, bajo la
metodologia de dispersion de precios para los
servicios de Gym Engine.

Se evidencia estadisticamente, con un
95% nivel de confianza, de que el precio
minimo mensual para los servicios de
Gym Engine se ubica entre S/121.36 y
S/132.61; y que el precio maximo se
ubica entre S/166.86 y S/180.23. El
precio éptimo mensual es S/150.

Determinar la frecuencia de contratacion y meses
de mayor demanda.

El tiempo que contratarian los
encuestados en Gym Engine son: 6 meses
(16%), 3 meses (15%), 40% un afio y 8%
(un mes).

Los meses de mayor demanda son de
enero a marzo y los meses de menos
demanda son de julio a agosto. El 56%
de los encuestados prefiere ir al gimnasio
durante la mafiana.

Conocer la ubicacion preferida para la

La ubicacion preferida por los
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Objetivos

Conclusiones

implementacion de Gym Engine.

encuestados para la implementacion de
Gym Engine es San Isidro (58%), lo
consideran un lugar céntrico, a su
domicilio y lugar de trabajo.

Conocer los medios de comunicacion para la
publicidad de Gym Engine.

Los encuestados prefieren enterarse de la
publicidad y promociones de Gym
Engine a través de redes sociales como
Facebook (49%), Instragram (25%) y
WhatsApp (21%).

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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CAPITULO V PLANEAMIENTO ESTRATEGICO
5.1 Vision estratégica
51.1 Vision

Elevar el estandar en cuanto a gimnasios en Per(, basado en los beneficios que
brindan las tecnologias de andlisis predictivos para optimizar el uso del gimnasio.

5.1.2 Mision

Brindar al cliente de un gimnasio tecnoldgico, el cual le dara acceso a una
herramienta tecnoldgica que le permita conocer su desempefio fisico basado en su

informacion.
5.1.3 Valores

Los valores representan la identidad, se busca siempre la innovacion, y

transparencia con los clientes a través de la informacion que se brinda.
Innovacion

Siempre se estd trabajando en nuevas funcionalidades que puedan brindar

beneficios a los clientes.
Transparencia y confidencialidad.

Los clientes siempre tendran acceso a su informacion y su informacion sera

siempre reservada.
5.2 Estrategia Genérica

Basados en la estrategia genérica de Porter, detallada en el capitulo de Marco
Contextual, se infiere que en la primera etapa se concentré en dar a conocer el
beneficio que obtendran los clientes al usar herramientas de analisis predictivo,
mediante un crecimiento rentable, y siguiendo la estrategia de DIFERENCIACION
que resulta de ofrecer un servicio que hasta ahora no ha tenido ningin gimnasio,

teniendo el riesgo de ser imitados por la competencia.
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Se lograré la diferenciacion a través de los siguientes beneficios que se brindara a

los clientes:

= EIl cliente podra conocer el comportamiento de su cuerpo a través de su
informacion histérica.

= El cliente podré tener rutinas optimizadas, las cuales lo acercaran a su objetivo.

= El cliente conocera su desempefio en el gimnasio.

= El cliente podra acceder a un analisis detallado de los resultados en el tiempo,
lo cual lo motivaré a fidelizarse con el gimnasio.

= El cliente tendré acceso a toda su informacion todo el tiempo.

Una vez instalados en el mercado y en funcionamiento se opta por una estrategia
combinada de DIFERENCIACION - OPTIMIZACION DE COSTOS, la cual se
obtendra a través de la informacion que ayudard a conocer que maquinas son las méas
usadas, que horarios son los més visitados, de este modo se podra realizar compras
Optimas, realizar mantenimiento a las maquinas mas usadas y contratar mas o menos

personas en base al volumen de personas por horarios.
5.3 Anélisis de Porter
5.3.1 Amenazas de Nuevos Competidores

Los potenciales competidores son nuevas cadenas de gimnasios que podrian
ingresar al mercado peruano, los cuales a pesar de que no tienen la tecnologia que se
esta proponiendo pueden llegar a ser una amenaza por los beneficios y costo que ellos
podrian brindar, entre las cadenas mas grande de gimnasios en el mundo no instalados

en Per0 se tiene a:

= LA Fitness,

= Life Time Fitness,
= Planet Fitness y
= CrossFit.

= Fitness Time
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5.3.2 Amenaza de Productos Sustitutos
Se podria considerar como productos sustitutos los siguientes productos:

= Aplicaciones moviles para realizar ejercicios en casa, COmo:

= Nike training club

= Reto 30 dias Ejercicio en Casa

= 8 Fit, Fitness y nutricion

= Se ven - 7 minutos de ejercicios

= Gimnasios en los condominios o edificios que los mismos propietarios
compran y hacen mantenimiento.

= Grupos en internet que ofrecen clases grupales de ejercicios en parques

publicos.
5.3.3 Poder de Negociacién de Clientes

Debido a la gran cantidad de gimnasios que se encuentran en Lima, es fuerte el

poder de negociacion que tienen los clientes.

Por eso debe tenerse en cuenta siempre la localizacion del gimnasio, también se
debe mencionar que el sistema predictivo no es un beneficio que ofrezca ningun
gimnasio actualmente en Per(, por lo tanto, cuando este beneficio sea conocido por
los clientes sera un marcado diferenciador y por el cual el poder de los clientes se

podria reducir.
5.3.4 Poder de Negociacién de Proveedores

Se tendria 2 tipos de proveedores principales, uno de las maquinas de ejercicio y

otro proveedor de la tecnologia de RFID.
a. Proveedores locales de maquinas de ejercicio,

Su poder es medio alto pues a pesar de que son muchos los proveedores, sus
precios estan fijos y solo se consiguio una oferta en campafia. Los productos son casi

los mismos y no existe diferenciacion.
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b. Proveedores importadores de maquinas de ejercicio,

Su poder es medio pues tienen menor costo, pero el servicio post venta y
mantenimiento es mas lento, por lo cual pierde poder en comparacién a los

proveedores locales de méquinas de ejercicio, al més conocido se tiene a Tech Import.
c. Proveedores de tecnologia de RFID,

Su poder es alto, no existen muchos proveedores de dicha tecnologia en Peru, se

puede mencionar el mas conocido se tiene a Arduino Perd.
5.3.5 Rivalidad entre Competidores

Durante la investigacion no se ha podido encontrar algin gimnasio en el mundo
en donde se realicen andlisis predictivos basados en la informacion de cada usuario,
por lo tanto, se podria considerar que no hay rivalidad entre competidores, pero en la
actualidad existen gimnasios ya posicionados en el Per, los cuales son cadenas de
gimnasios presentes en los distritos a los cuales se dirige (Miraflores, San Isidro, San

Borja y La Molina) los cuales son:

= Bodytech
= Gold's Gym
= Smart Fit

5.4 Modelo de Negocio

A continuacion se explica el modelo de negocios utilizando el modelo Canvas

(Alex Osterwalder 2010); en la Tabla 5.1 se presenta el modelo de negocio.
5.4.1 Segmento de clientes

De acuerdo con el estudio de mercado se buscara a clientes hombres y mujeres
entre 25 y 40 afios pertenecientes a sector socio econémico Ay B, que preferentemente

usen tecnologias, en especial smartphones.
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5.4.2 Propuesta de valor

Gym Engine es un gimnasio que utiliza tecnologia 10T y el andlisis predictivo
para brindar a sus clientes herramientas informaticas que potencien su entrenamiento

y los ayuden en el logro de sus objetivos.
5.4.3 Canales

Se determina como principal canal de llegada hacia los clientes el Facebook y los
motores de blsqueda, una vez que se tenga cierto numero de clientes se espera que el

servicio sea tan bueno que sea difundido por los propios clientes.
5.4.4 Relacion con el cliente

El cliente tiene acceso a una aplicacion Web o mavil en la cual podra acceder a la
siguiente informacion: Rutinas propuestas, Historial de actividad fisica, estado de

avance de resultados.

El cliente puede enviar comentarios y/o sugerencias a través de la aplicacion

sobre los servicios del gimnasio.

El personal del gimnasio apoyara en el cumplimiento de las rutinas de ser

necesario.
5.4.5 Fuente de ingresos

En esta etapa solo se considera los pagos de los clientes por concepto de

membresia.
5.4.6 Recursos Clave
Se identifica que los recursos clave para la operacion del gimnasio son:

herramientas de redes sociales, personal calificado en: entrenamiento fisico,
nutricion, tecnologia 10T y Analisis predictivo, equipos de gimnasio, servidores y

equipo 10T, aplicacion Web/movil y un local para poder realizar la operacion.
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5.4.7 Actividades Clave
Las actividades clave que se identificaron fueron:

= Estudio de mercado

= Publicidad en Facebook

= Plan de entrenamiento de acuerdo con perfil de cliente
= Desarrollo de aplicacion para el cliente (Web y APP)
= Desarrollo de modelo Predictivo

» Implementacion de equipos loT en maquinas del gimnasio
5.4.8 Socios Clave
Los socios clave que se identifica para lograr la operacion son:

= Empresas de servicios Basicos

= Municipalidad

» Proveedores de maquinas de gimnasio
= Proveedores de dispositivos loT

= Consultoras de mineria de datos.

= Proveedores de Internet

= Proveedor de local

= Empresas de servicios de marketing
5.4.9 Estructura de costos
Los costos de la operacion del Gym Engine son:

= Alquiler y mantenimiento de local
= Sueldos de empleados

= Publicidad

» Infraestructura tecnolégica

= Pago de servicios basicos

= Maquinas del gimnasio
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Tabla 5.1 Modelo de Negocio

Socios claves
Empresas de servicios Basicos
Municipalidad
Proveedores de maquinas de
gimnasio
Proveedores de dispositivos 10T
Consultoras de mineria de datos
Proveedores de Internet

Proveedor de local

Empresas de servicios de
marketing

Actividades claves

Estudio de mercado
Publicidad en Facebook|
Plan de entrenamiento
de acuerdo a perfil de
cliente

Desarrollo de aplicacion
para el cliente (Web y
APP)

Desarrollo de modelo
Predictivo
Implementacion de
equipos IoT en
maquinas del gimnasio.

Recursos claves

Herramientas de redes
sociales, personal
calificado en:
entrenamiento fisico,
nutricién, tecnologia loT
y Andlisis predictivo,
equipos de gimnasio,
servidores y equipo
10T, aplicacion
Web/mdvil y un local
para poder realizar la

Propuesta de valor

Gym Engine es un
gimnasio que utiliza
tecnologia loT y el
analisis predictivo para
brindar a sus cliente
herramientas
informéticas que
potencien su
entrenamiento y los
ayuden en el logro de
sus objetivos.

Relacion con el cliente
El cliente tiene acceso a una
aplicacion Web o mévil en la cual
podréa acceder a la siguiente
informacién: Rutinas propuestas,
Historial de actividad fisica, estado
de avance de resultados.
El cliente puede enviar
comentarios y/o sugerencias a
través de la aplicacion sobre los
servicios del gimnasio.
El personal del gimnasio apoyara
en el cumplimiento de las rutinas
de ser necesario.

Canales

Facebook
Motores de Busqueda
Marketing Boca a Boca

Segmento de
clientes

Hombre y mujeres
entre 25 y 40
afios que sean los
segmentos Ay B

Alquiler y mantenimiento de local
Sueldos de empleados
Publicidad

Infraestructura tecnolégica

Pago de servicios basicos
Méquinas del gimnasio

Estructura de costos

Fuente de ingresos

Pagos de los clientes por concepto de membresia

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

5.5 Conclusiones

Positivamente es atractivo invertir en el sector fitness, porque tienen una

rentabilidad interesante a largo plazo, ya que la propuesta de usar una nueva

tecnologia logra beneficios que han logrado mejorar muchos negocios.

Las principales conclusiones del analisis de las fuerzas competitivas son las

siguientes:

a. Existe un gran crecimiento en el negocio del fitness en el Peru, lo cual se

traduce en la presencia de competidores importantes ya establecidos en los distritos

donde se desea instalar el nuevo gimnasio.

84




b. Se enfrenta un mercado en crecimiento, favorecido por el crecimiento de la
industria del fitness en Perd, y por el crecimiento economico del pais. Hay mas
demanda que oferta, existen segmentos de mercado insatisfechos y un evidente déficit

cuantificado en diversos estudios.

c. Actualmente no existe ningun competidor que utilice tecnologias de
informacion para analizar el desempefio de sus clientes en los gimnasios es importante

resaltar la diferenciacion que esta caracteristica le confiere a la propuesta.

e. En cuanto a la oferta actualmente es insuficiente y su caracteristica
fundamental es que existe un claro posicionamiento de dos cadenas principales que

lideran el mercado en el negocio de gimnasios en el Peru.

f. Utilizando los datos de uso del gimnasio generados por los dispositivos, se
puede obtener informacién que ayuden a optimizar los costos en cuanto a

mantenimiento y compra de maquinas para el gimnasio.

h. La barrera de acceso mas importante es la del local, la cual debe ser estratégica.
Ademas, otra barrera es el desconocimiento de los usuarios potenciales acerca de los

beneficios que brindan el anlisis predictivo.
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CAPITULO VI PLAN DE MARKETING

El presente capitulo presenta el plan de marketing a implementar, se presentan los
objetivos generales y especificos de marketing para el negocio propuesto, las
estrategias a seguir para lograr los objetivos establecidos con la finalidad de que el
plan de negocio logre posicionarse en el mercado.

6.1 Objetivo general

El objetivo general del Plan de Marketing es lograr la venta de las suscripciones

anuales, dando a conocer los beneficios diferenciales que posee Gym Engine.
6.2 Objetivos Especificos

= Posicionar el gimnasio Gym Engine como la primera opcién de este tipo de
servicio que brinda mejorar la calidad de vida de sus clientes a travées del ejercicio

y la personalizacion a traves de uso de tecnologias.
= Captar un 5% del mercado que representa la venta de 100 suscripciones.

= Lograr la fidelizacidn del 50% de los clientes que asisten al gimnasio.
6.2.1 Nombre del gimnasio

El nombre elegido para el gimnasio es GYM ENGINE que significa motor de
gimnasio, porque la tecnologia posee un motor de informacion que logra producir
beneficios a los clientes, los cuales no se ofrecen en la actualidad por ningin gimnasio

en Lima.

Se ha creado un logo que identifique al gimnasio de los demas, buscando que sea
de facil reconocimiento por parte de los clientes; en la Figura 6.1 se muestra el logo.
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Figura 6.1 Logo de Gym Engine

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

6.3 Estrategia de Marketing

Debido a que el servicio adicional que ofrece en el gimnasio es Unico en el pais, a

la situacion actual de mercado y de acuerdo con la matriz de Ansoff (ver Tabla 6.1).
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Tabla 6.1 Matriz Ansoff

PRODUCTOS

Existentes Nuevos

w
@
§ PENETRACION DE MERCADO DESARROLLO DE PRODUCTOS
a (bajo riesgo) (riesgo medio)
!
(%)
o
3
&
w
S
DESARROLLO DE MERCADOS DIVERSIFICACION
(riesgo medio) (alto riesgo)
Fuente: http://bienpensado.com/la-matriz-de-ansoff-y-su-utilidad-como-herramienta-estrategica-de-

marketing/ ( Autores de la pagina web)

Se considera que la estrategia mas adecuada es la de desarrollo de productos,
utilizando las tecnologias de informacién para lograr nuevos atributos y con ello

brindando mas beneficios a los clientes
6.3.1 Segmentacion

De acuerdo con la aceptacion obtenida a través de las encuestas realizadas en el
estudio de mercado, se ha definido que el segmento de mercado esta dirigido a adultos

de 25 — 40 afios, pertenecientes a los niveles socioeconomicos A 'y B.
6.3.2 Posicionamiento

Se posicionara frente al cliente final como un gimnasio que brinda
personalizacion de su servicio a traves de un aplicativo movil, el cual contendra la
informacion de su performance y resultados del gimnasio con la cual el cliente podra
acceder a rutinas personalizadas las cuales le ayudaran a lograr su objetivo meta en el

menor tiempo posible.
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6.4 Estrategia de Marketing Mix
6.4.1 Producto

El plan de negocios implementara un gimnasio de 3 niveles y cuya area es de
600m2. Estara ubicado en Plaza 27 de noviembre Nro. 450 en el distrito de San Isidro,
lugar de alto trénsito vehicular y peatonal debido a la presencia de numerosas

propiedades empresariales.
a. Usuarios: los usuarios del gimnasio pagaran por una suscripcion anual.

b. Econdmico: incremento del valor inmobiliario de las propiedades cercanas al

local.

c. Calidad de vida: fomentar la actividad fisica en la zona, logrando habilitar un

local amplio de tres plantas y facilidades para la visita de clientes a la calle.

d. Tecnologia: se implementard un sistema de red inalambrica wifi para uso

interno de soporte al proceso de registro automatico y para los clientes .

El usuario podra instalar en su celular una aplicacion, con la cual logre hacer
seguimiento de su progreso en el gimnasio, tener rutinas personalizadas que lo ayuden
a lograr su objetivo meta, le dard alertas en caso de no cumplimiento de rutinas y

acceso a toda su informacion.

e. Acceso: Una ruta de acceso y una de salida vehiculares, parqueo para

bicicletas.
6.4.2 Precio

Gracias al estudio de mercado desarrollado en el capitulo 4 anteriormente, se ha

podido identificar un precio medio, el que ademas es un precio promedio del mercado.

Se realiz6 una dispersiéon de datos de los precios minimo y maximo para Gym
Engine, obteniéndose un precio optimo de S/150 mensual (cabe mencionar que la

media mensual que actualmente pagan los encuestados por un gimnasio es de S/147).
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Existe evidencia estadistica, con un 95% nivel de confianza, de que el precio
minimo mensual para los servicios de Gym Engine se ubica entre S/121.36 y
S/132.61; y que el precio maximo se ubica entre S/166.86 y S/180.23. (ver Figura 6.2,
Tabla 6.2 y Tabla 6.3).

Figura 6.2 Dispersion de precio minimo y maximo por un mes de membresia

en Gym Engine

Precio justo

====Precio maximo

Precio éptimo
S/150

— )
50.00 100.00 150.00 200.00 250.00 300.00
Base: 200

Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

Tabla 6.2 Intervalo de confianza de precio mensual minimo en Gym Engine

Tamafio de Muestra 200
Promedio muestral 126.98
Desv.Estand.Muestral 40.33
Nivel de Confianza 95.00%
Nivel de Signif. (alpha) 5.00%
Grados de Libertad 199.00
Valor t 1.97196
Error Estandar 2.85
Margen de Error 5.62
Estimado Puntual 126.98
Limite Inferior 121.36
Limite Superior 132.61

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis
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Tabla 6.3 Intervalo de confianza de precio mensual médximo en Gym Engine

Tamano de Muestra 200
Promedio muestral 173.54
Desv.Estand.Muestral 47.92
Nivel de Confianza 95.00%
Nivel de Signif. (alpha) 5.00%
Grados de Libertad 199.00
Valor t 1.97196
Error Estandar 3.39
Margen de Error 6.68
Estimado Puntual 173.54
Limite Inferior 166.86
Limite Superior 180.23

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis

Se iniciara la ejecucion del plan de marketing tres meses antes de la puesta en
marcha del negocio, con la finalidad de contar con una cartera de 100 clientes, para lo
cual se realizard una preventa la cual tendréd una oferta de precio de suscripcion a 100

soles.
6.4.3 Plaza

El distrito de San isidro se divide en 5 sectores, de acuerdo con el plan urbano
vigente del 211-2012, se enfocaré en el cuarto sector que esta delimitado por la calle
Percy Gibson, linderos posteriores de los lotes que dan frente a la Av. Javier Prado
Este, Av. RepuUblica de Panama, Av. Andrés Aramburt y Av. Arequipa.

Este sector es el que posee mas transito de autos y de personas, una prueba de ello
es el déficit de estacionamientos que tiene, el cual esta detallado en el plan urbano
vigente del 211-2012, explicado en la Figura 6.3.
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Figura 6.3 Déficit de estacionamientos en Via Publica
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Fuente: Plan Urbano de MSI

Ubicando el local en el sector cuatro, se puede validar que el negocio se ubicara
en medio de este sector de gran movimiento vehicular y de personas, el gimnasio se
encuentra a media cuadra del estacionamiento municipal de San Isidro lo cual aminora
el problema de déficit de estacionamientos con respecto al gimnasio, ademas se apoya

la iniciativa de la Municipalidad del uso de bicicletas pues se contara con un amplio

estacionamiento para bicicletas (ver Figura 6.4).
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Figura 6.4 Ubicacion en el plano de Gym Engine en Sector 4

oleg

Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

6.4.4 Promocion
Se detallaréan las estrategias de promocion para la propuesta de Gym Engine:

» Publicidad en volantes: Se entregard volantes a los transelntes de calles
aledafias al local, asi como en la entrada de paraderos de Canabal y Moreyra y
Javier Prado del Metropolitano, dicho volante indicara los beneficios que ofrece

Gym Engine.

» Publicidad en redes sociales: Mediante la evaluacion de los cibernautas o
usuarios de internet, el negocio estara presente en redes sociales y buscadores
como Google y, Facebook, utilizando palabras clave como gimnasio en San

Isidro.

= Publicidad en internet: El crecimiento econdémico y con ello la capacidad
adquisitiva de las personas, permite un mayor aumento de la tecnologia, por eso,

un negocio puede y debe estar presente en el internet.

o Pagina web: a través de este medio interactivo se brinda informacion de
Gym Engine. Con ciertas caracteristicas como ubicacion, horarios,

servicios, descripcién de la empresa y fotos o videos de la empresa.

93



o Correo directo: por este medio se proporcionard informacion de la
empresa a los clientes, ademas de ser un medio para fidelizar al cliente con
el uso de algunas acciones como: descuentos o promociones, saludos en

dias festivos, etc.
6.4.5 Persona
= Se capacitard al personal de mantenimiento tanto de limpieza como de

servicios de Tl para mantener una disponibilidad de uso constante del gimnasio.

= Se promover a través de la pagina web y todo el personal del uso y beneficios
del aplicativo mévil y web como valor agregado del servicio.

= Los clientes recibiran notificaciones diarias del progreso del uso del gimnasio

para llegar a su meta.
6.5 Tasa de aceptacion de campafias en Facebook

Las encuestas revelaron que la publicidad de Gym Engine deberia de
promocionarse a través de redes sociales: Facebook (49%), Instagram (25%) y

WhatsApp (21%); tal como se muestra en la en la Figura 6.5.

Figura 6.5 Medios de comunicacion

Twitter Youtube
5% 0.27%

Whatsapp
21%

Facebook
49%

Instagram
25%

Base: 200, respuesta miltiple

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Basados en esta informacion se realizara el célculo de tasa de aceptacion de

campanas publicitarias en Facebook, para lo cual primero se definira las variables:

= (S) Se harad publicidad para 150,000 personas identificadas para segmento

durante 3 meses.

(V) El nimero de visualizaciones es de 20,000

(L) El nimero de “me gusta” es de 1500

(C)EI nimero de comentarios es 100

(S) El nimero de personas que compartio la publicacién es de 110

De acuerdo con la formula de Engagement difundida por la experta en redes

sociales Phd. Vilma Nufiez
Engagement=  ((L + C + S)/V) x 100
(1,710/20,000) x100 [J 8.55%

Se puede considerar que se ha hallado una ratio de Engagement aceptable basado
en la teoria de Alex Serrano Consultor SEO en Madrid, Marketing Digital donde el
considera que un nivel aceptable de este ratio es mayor a 4%, lo que permite asumir

que se logra los 100 clientes que se necesita antes del inicio de Operaciones.
6.6 Presupuesto de Marketing

Presupuesto de marketing para el ler afio de operaciones se encuentra detallado
en la Tabla 6.4.

Tabla 6.4 Tabla de presupuesto de Marketing para 12 meses

MES

Concepto Inicio| 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12 | Total
Creacionde Logo| 1875 1,875
E:S:;(')gid en 3750| 1500 1500| 1500| 1500| 1500| 1500| 1500| 1500 1500| 1500 1500| 1500| 21,750
Motores de 3750 3.750
busqueda
Pagina WEB 5,625 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 5,625
Total 15,000( 1,500} 1,500f 1,500( 1,500{ 1,500{ 1,500] 1,500} 1,500/ 1,500] 1,500] 1,500] 1,500{ 33,000

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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6.7 Conclusiones

= Es importante conocer el tipo de negocio para enfocar la estrategia de

Marketing, en este caso esta dirigida al desarrollo del producto.

= Se ha logrado obtener un precio medio basado en el mercado actual y las

encuestas realizadas en el estudio de mercado.

= Ubicar geograficamente el lugar donde se desarrollara el negocio, ayuda a
conocer los riesgos y oportunidades de la ubicacidn, en este caso el deficit de los
estacionamientos es un riesgo, pero estar cerca al estacionamiento municipal,
ademas de ubicarnos en el distrito de San Isidro que promueve el uso de bicicletas

son oportunidades que se puede destacar.

= Obtener la ubicacién geogréafica del local ayuda a definir ciertos medios de
promocion de la idea de negocio, como es este caso de publicidad en paraderos de
metropolitano y entrega de volantes.

= Iniciar con anticipacion el plan de Marketing ayuda a conseguir una cartera de

clientes antes de la puesta en marcha del negocio.

= Con un presupuesto inicial de S/.15 000.00 se debe conseguir al menos 100
clientes con un pago mensual de S/. 150.00, con este resultado se puede iniciar

operaciones y lograr cumplir con el plan financiero propuesto.
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CAPITULO VII PLAN DE OPERACIONES
7.1 Objetivos
= Detallar los equipos, materiales y bienes inmuebles necesarios para la
operatividad del negocio.
= Definir los procesos internos que regiran las operaciones de la empresa.

= Describir la operatividad de los equipos modificados con tecnologia IoT segun

la propuesta de negocio.
= Describir las funcionalidades de la aplicacion disefiada para darle soporte a la
propuesta de valor.

7.2 Instalacion

El local de funcionamiento fisico del gimnasio debe ser un edificio de 3 plantas
con un area de entre 400 m2 y 600 m2. ubicado en una zona cercana al sector objetivo
determinado en el estudio de mercado.

El local elegido para el desarrollo del negocio estd ubicado en Plaza 27 de
noviembre Nro. 450 en el distrito de San Isidro, los detalles del local se encontraran

en el Anexo 10, en la Figura 7.1.
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Figura 7.1 Foto de vista externa del local

Fuente: Urbania cddigo 4220926

La decoracion del local debe ser de estilo moderno y minimalista, acorde al
componente tecnoldgico que representa su principal propuesta de valor afadido.
Ademas, contara con una solida infraestructura de red, la cual proveera al edificio de
una potente y estable sefial Wifi para que los equipos puedan interactuar con los

servidores sin problema alguno.
La distribucién del espacio fisico sera de la siguiente manera:
7.2.1 Primera Planta

Aqui estara ubicada la entrada principal y la recepcién (encargados de recibir y
orientar a los clientes y potenciales clientes), asi como también la sala de servidores.
En el espacio restante se ubicara maquinas de trabajo ligero, como las Prensas de
Banco y Dorsaleras.
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7.2.2 Segunda Planta

En este piso se ubicara el grueso de las maquinas de gimnasio: Las de trabajo
cardiovascular, y las de musculacion, asi como también areas de descanso y

elongacion.
7.2.3 Tercera Planta

Este piso se utilizard para las actividades aerobicas y de gimnasia, estando la
mayor parte del espacio libre y abierto para el desarrollo de las mencionadas
actividades y las herramientas que éstas requieren (colchonetas, bases, etc.), ademas
se rodeara estos salones con espejos para el mejor desemperfio de estas actividades.

En esta area estaran ubicados los bafios y vestidores.

El aforo maximo del local sera de 150 personas, teniendo en cuenta 50 personas

por piso.
7.3 Equipos
7.3.1 Equipos de gimnasio estandar

Son todos los equipos con los que cuenta un gimnasio tradicional, es decir las

maquinas y utensilios para trabajo fisico.
Se dividen en 2 grandes categorias:
Cardiovascular

Dentro de esta categoria se tiene las maquinas que permiten realizar trabajos de
esfuerzo atlético, utilizando piernas y brazos, pero ejercitando varias partes del

cuerpo, principalmente los sistemas cardiovasculares y cardio respiratorio.
Entre los principales equipos de esta categoria, se tiene:

= Elipticas
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Es una de las maquinas mejor valoradas, y que brinda mejores resultados a sus

usuarios a la hora de quemar calorias (ver Figura 7.2).

Figura 7.2 Elipticas

= Bicicletas estaticas

Equipo imprescindible en todo gimnasio. Sirve como calentamiento y como

entrenamiento para ciclistas profesionales y amateurs (ver Figura 7.3).

Figura 7.3 Bicicletas estéaticas

= Cintas de correr

Es uno de los equipos mas famosos y utilizados. Sirven como un buen

calentamiento para pasar a ejercicios mas pesados(ver Figura 7.4).

Figura 7.4 Cintas de correr
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= Remos

El remo es tendencia en fitness y es un tipo de ejercicio que trabaja tanto cardio
como fuerza. Su uso es muy simple, cualquier persona puede sentarse y empezar a

remar sin complicaciones (ver Figura 7.5).

Figura 7.5 Remos

= Musculacion

Son aquellos equipos que permiten realizar repeticiones controladas de ejercicios
de fuerza, utilizando, barras, pesas y poleas; con la finalidad de entrenar y reforzar los

musculos del cuerpo.
Entre los principales equipos de musculacion, se tiene:
= Prensas de Banco

El banco de gimnasio es uno de los aparatos mas reconocibles y sirven

principalmente para trabajar pectorales (ver Figura 7.6).

Figura 7.6 Prensas de Banco
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= Prensas de piernas

Sirve para trabajar los musculos de las piernas, pantorrillas y muslos, a travées del

levantamiento de pesas utilizando estas extremidades (ver Figura 7.7).

Figura 7.7 Prensas de piernas

= Peck Deck

Esta maquina trabaja la parte superior del torso y los brazos, es una de las

maquinas mas famosas y reconocibles de un gimnasio (ver Figura 7.8).

Figura 7.8 Pech Deck
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= Cable Crossover

Este equipo es novedoso y viene ganando adeptos en el mundo del fitness. Se
utiliza para trabajar la parte superior del torso, brazos y espalda; utilizando un sistema
de poleas (ver Figura 7.9).

Figura 7.9 Cable Crossover

= Dorsaleras
Se utiliza para trabajar los musculos de la espalda (ver Figura 7.10).

Figura 7.10 Dorsaleras
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= Pesas y Mancuernas

Son los implementos més comunes del gimnasio, estan formados por barras a las
que se le colocan pesas en los extremos y sirven para hacer repeticiones de ejercicios
para trabajar varias partes del cuerpo, dependiendo de la posicion en la que se realice

el ejercicio (ver Figura 7.11).

Figura 7.11 Pesas y Mancuernas
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7.3.2 Dispositivos 10T

Son piezas electronicas de hardware libre que permiten la lectura de escalas
fisicas como la temperatura, humedad, peso, movimiento, etc. También permiten la

conexion a redes de datos.

Para asegurar el valor agregado de la presente propuesta de negocio, se contempla

trabajar con los siguientes tipos de dispositivos:

= Sensores

= Sensor de Movimiento PIR

Detecta el movimiento de objetos dentro de un campo de visién a través de la

radiacion infrarroja emitida por los cuerpos que pasan a través de él (ver Figura 7.12).

Figura 7.12 Sensor PIR Genérico

Dentro del gimnasio, se utilizara para detectar y contabilizar el movimiento
realizado por las piezas mdviles de las maquinas de musculacién que no utilizan pesas
sueltas (Peck Deck, Dorsalera, Prensa de Piernas y Crossover). Mediante esta
contabilizacion se sabré cuantas series y repeticiones por serie ha realizado el usuario

en la maquina (ver Figura 7.13).

Figura 7.13 Esquema de Funcionamiento de Sensor PIR

105



PENS 13 OM A FORIZONTAL PLANE

HEAT SOURCE VWOVTMENT

A

OUTPUT SR AL

= Sensor de Presion

Mide la presion ejercida por un objeto sobre el sensor. Dentro del gimnasio, se
utilizaré para detectar cuando el usuario sube a una maquina para iniciar una rutina de

ejercicios (ver Figura 7.14).

Figura 7.14 Sensor de Fuerzay Presion 30gF a 1 kg

= Acelerémetro

Es un dispositivo que mide la vibracion o la aceleracion del movimiento de una
estructura. Dentro del gimnasio se utilizara para detectar el movimiento vertical de un
cuerpo especifico, como las pesas y mancuernas que levanta el usuario, lo que

permitira contabilizar las series y repeticiones que éste realice (ver Figura 7.15).

Figura 7.15 Acelerometro ADXL 345
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= Equipos Electrénicos
o Placa de desarrollo Arduino wifi ESP8266

Dispositivo que permite recibir y administrar las sefiales y mediciones realizadas
por los sensores. Cuenta con un lenguaje de programacion para definir instrucciones y

conexion Wifi para enviar los datos a un servidor (ver Figura 7.16).

Figura 7.16 Placa de Desarrollo Node MCU ESP8266

Dentro del gimnasio, estos dispositivos seran los encargados de almacenar y
ejecutar las instrucciones necesarias para recopilar los datos detectados por los

sensores Yy transmitir dicha informacion al servidor a través de la red Wifi.

= Equipos de Red

= Access Point

Dispositivo de comunicacion inalambrica que proporciona sefial Wifi para

conectar equipos inalambricos a la red de datos (ver Figura 7.17).

Figura 7.17 Access Point Genérico
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Se colocaran 2 en cada piso para asegurar una sefial inalambrica estable que
permita la comunicacién constante entre las placas ESP8266 y el servidor de Base de

Datos.
7.3.3 Dispositivos de Identificacion

Son los dispositivos que permitiran relacionar los datos de uso de la maquina con
el usuario / cliente que esta haciendo el uso. Su funcion es identificar a la persona que
utiliza la maquina e iniciar una sesion de ejercicios en la Base de Datos, para

almacenar la informacion generada durante dicha sesion.

Los dispositivos de identificacion a utilizar serdn Tarjetas de proximidad y

receptores RFID (ver Figura 7.18).

Figura 7.18 Tarjeta de Proximidad y Receptor RFID
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7.3.4 Dispositivos Biométricos

Suelen presentarse como dispositivos “wereables” (pulsera, reloj, correa, etc.) y
permiten medir datos del cuerpo humano, como la huella digital, el iris, el ritmo

cardiaco, % de grasa corporal, etc (ver Figura 7.19).

Figura 7.19 Smart Band / Pulsera Inteligente

Seran utilizados en el gimnasio, para medir los signos vitales del usuario durante
la rutina de ejercicios y tener nociones de como responde su cuerpo al entrenamiento
(ver Figura 7.20).

Figura 7.20. SmartWatch / Reloj Inteligente
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Otro uso serd como un dispositivo de identificacion alternativo a las tarjetas
RFID, ya que muchos de los mencionados dispositivos biométricos wereables cuentan
con conexién Bluetooth, la cual podria conectarse con las placas ESP8266 para

inicializar la sesidn del usuario en la maquina que va a utilizar.
7.4 Procesos
7.4.1 Proceso de compra de equipos

Para posibilitar las funciones que son el valor agregado del gimnasio, se
necesitara contar con equipo tradicional y componentes microelectrénicos. Por

ello, también el proceso de compras debe plantearse sobre estos 2 grandes ejes:
Equipo estandar de gimnasio

Se espera que la frecuencia de adquisicion de este tipo de equipos sea corta,
debido a que se trata de bienes de capital y su tiempo de vida Gtil deberia ser largo. La
adquisicion mas grande de ese tipo sera durante la implementacién del gimnasio,
luego de ello. sblo se realizaran adquisiciones en reemplazo de equipos averiados

irreparablemente o que hayan completado su vida til (ver Figura 7.21).

Figura 7.21 Macro proceso de Abastecimiento de Equipos estandar de

Gimnasio
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Serén los instructores del gimnasio quienes determinaran en qué momento se
debe cambiar una méquina averiada o adquirir una nueva; y la decision de compra

sera tomada por la administracion.

Este tipo de equipos pueden adquirirse tanto localmente como a través de
importacion, la oferta es variada en cuanto a calidad y precios. Entre los distribuidores
locales se tiene:

= movement
= activelife

= powerfitnesspro
En la oferta internacional se puede encontrar a:

= gymcompany
= Fitness Market

= jinaturalfitness

Componentes Electrénicos
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Son los equipos y componentes electronicos que permitirdn conectar los equipos

estandar de gimnasio con la base de datos de usuarios del gimnasio.

La mayor cantidad de estos componentes se adquirirdn durante la fase de
implementacién del gimnasio, sin embargo, debido a la relativamente corta vida Util
de este tipo de dispositivos, se estableceran stocks minimos de cada uno, para asegurar
su disponibilidad cuando sea necesario reemplazar alguno o instalar una nueva
maquina. Por lo tanto, se espera que la frecuencia de adquisicion de repuestos y

reemplazos se realizara con una frecuencia regular (ver Figura 7.22).

Figura 7.22 Macroproceso de Abastecimiento de Componentes Electronicos
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Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Por ello, es importante conseguir socios comerciales que aseguren el
abastecimiento a precios competitivos. Actualmente existe amplia oferta de dichos
equipos en las tiendas de electronica de la ciudad de Lima y su costo no es muy

elevado por cada pieza.
Commodities

Son aquellos articulos necesarios para el dia a dia de una organizacion, desde
atiles de limpieza hasta equipos de cOmputo para procesos administrativos y
operativos. El abastecimiento de este tipo de insumos estara a cargo del area de
mantenimiento, perteneciente al departamento de Administracion y Finanzas y tendra

una frecuencia de compra regular.
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7.4.2 Proceso de modificacion de equipos

El valor agregado de esta propuesta de negocio solo puede ser posible mediante
un registro automatico y constante de los datos de uso de los equipos estandar del
gimnasio. Para ello se modificaran dichos equipos, adaptandoles dispositivos de 10T

previamente programados.
La modificacion para realizar dependera del tipo de maquina. Asi se tiene:
7.4.2.1 Cardiovasculares
A los equipos de trabajo cardiovascular se les instalaran 3 componentes de 10T:
= Sensor de Presion

Detectara cuando un usuario suba a la maquina para ejercitarse y activara el
receptor RFID para iniciar la identificacion del usuario. También disparara el proceso
de cierre de sesion del usuario cuando detecte que éste ha dejado de utilizar la

maquina.
= Receptor RFID

Identificara al usuario que subi6 a la maquina a través de la tarjeta RFID

entregada al usuario durante su inscripcion
» Placa Wifi ESP8266

Transferira al servidor de BD (mediante Wifi) los datos del usuario identificado y

el tiempo que dicho usuario ha utilizado la maquina.
7.4.2.2 Musculacion
A los equipos de trabajo muscular se les instalaran 4 componentes de 0T
= Sensor de Presion
Detectara cuando un usuario suba a la maquina para ejercitarse y activara el

receptor RFID para iniciar la identificacion del usuario. También disparara el proceso
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de cierre de sesion del usuario cuando detecte que éste ha dejado de utilizar la

maquina.
= Receptor RFID

Identificara al usuario que subié a la maquina a través de la tarjeta RFID

entregada al usuario durante su inscripcion
= Sensor de Movimiento

Detectara la oscilacion de las piezas moviles de las maquinas, de esta manera
contabilizara el nimero de series y repeticiones realizadas por el usuario. Este sensor
se colocara en una parte de la maquina que permita tener a sus piezas maéviles dentro

del rango de deteccion del sensor (ver Figura 7.23)

Figura 7.23 Ejemplo de deteccion de movimiento de piezas y contabilizacidon

de rutina

Sensor de Movimiento PIR
Detecta movimiento de las

partes méviles de la maquina

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
= Placa Wifi ESP8266

Transferira al servidor de BD (mediante Wifi) los datos del usuario identificado y

el nimero de series y repeticiones que dicho usuario realizo en la maquina.
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7.4.2.3 Pesas

A los equipos de trabajo muscular se les instalaran 3 componentes de loT
contenidos en un tubo circular que se adherird a la barra de metal de las pesas y

mancuernas:
= Acelerémetro

Detectard el movimiento vertical de las pesas y disparara el proceso de
identificacion del usuario que las esta utilizando. Contabilizara el nimero de series y

repeticiones realizadas por el usuario (ver Figura 7.24).

Figura 7.24 Ejemplo de deteccion de movimiento vertical y contabilizacion

de rutina

Acelerometro
Detecta movimianto vertical de
|2 barra de pasas y mancuemas

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis
= Receptor RFID

Identificara al usuario que esta utilizando las pesas a traves de la tarjeta RFID

entregada al usuario durante su inscripcion
= Placa Wifi ESP8266

Transferira al servidor de BD (mediante Wifi) los datos del usuario identificado y

el nimero de series y repeticiones que dicho usuario realiz6 con las pesas.
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7.4.3 Resumen de equipos modificados

En la Tabla 7.1 se presenta el resumen de los sensores que llevara cada tipo de

maquina y la funcion que cumpliran:

Tabla 7.1 Resumen de equipos modificados

Tipo Maquina \

Componente REEIT Sensp,r Ee Senst_)r_ e Acelerometro Placa ESP8266
loT RFID Presion Movimiento
Contabiliza,
. Identificacion Detgc_c on procesa Y
Cardiovascular . de inicio y |- - transfiere datos
al usuario - .
fin de uso al servidor por
Wifi.
Deteccion de Contabiliza,
e, Deteccion | movimiento de procesa y
. Identificacion S . -
Musculacién . de inicio y | las piezas | - transfiere datos
del usuario - - .
findeuso |mbviles de la al servidor por
maquina Wifi.
Deteccion de | Contabiliza,
Identificacion mov_lmlento procesa y
Pesas . - - vertical de las |transfiere datos
al usuario .
pesas y | al servidor por
mancuernas Wifi.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

7.4.4 Proceso de registro de clientes

Para poder ofrecer al usuario el valor agregado propuesto, es necesario un

correcto proceso de registro e identificacion de este en el uso de los servicios.

Cuando el cliente adquiere una membresia, se registran sus datos en el sistema,

(contemplando datos de salud como peso y talla) lo cual generara automéaticamente un

perfil para el cliente dentro del sistema. Sera a este perfil al que se asociaran los datos

generados por el cliente durante el uso de las maquinas.
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Luego del registro, se vinculara el cédigo de usuario del cliente con una tarjeta
RFID (fisica) que servird como llave para que los equipos del gimnasio sepan a qué
perfil vincular los datos de uso generados. Esta tarjeta sera entregada por el cliente en
la recepcion una vez terminada su sesion de entrenamientos y se le entregard
nuevamente cuando vuelva al gimnasio para continuar su entrenamiento (ver Figura
7.25).

Figura 7.25 Esquema de Recepcion de Clientes
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Cliente se
Identifica
en
Recepcion
] liente
S .Nuevn’? n01
Registrar Entregar Tarjeta
— .
Datos ID al Cliente
Realizar
Cobro Cliente Realiza
* Entrenamiento
Vincular ¢
Tarjeta ID )
Cliente entrega
Tarjeta ID en
Recepcidn
Fin

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

7.4.5 Proceso de registro de datos

Este es el proceso diferencial de la propuesta de negocio. Captura y registra los
datos que sirven como entrada para que los algoritmos generen las recomendaciones
de mejores entrenamientos para el cliente.

Se trata de instalar dispositivos de Internet de las Cosas (loT), en equipos de
gimnasio estandar con la finalidad de utilizar sus sensores para detectar el uso que se

le estd dando a la maquina en determinado momento y a través de éstos mismos
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dispositivos, recopilar, cuantificar y almacenar estos datos en un servidor, vinculados
al perfil del cliente que utilizd la maquina, quien es identificado por ella a través de

dispositivos de Radiofrecuencia (ver Figura 7.26).

Figura 7.26 Esquema de Funcionamiento del Gimnasio

G

% WiFi 9

Teléfono

Servidor BD | inteligente

App Web
Dispositivos loT

Maquina de Gimnasio
Modificada

- Identifican al usuario a través de RFID
- Recopilan datos de uso de la maquina, a través de sensores
- Envian datos de uso al servidor a través de la red Wifi

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

7.4.6 Proceso de Atencidn

El horario de atencién al pablico sera de lunes a sabado de 06:00 am a 10:00 pm.

Dividiéndose dicho horario en los diversos servicios que ofrecera el gimnasio, como:
7.4.6.1 Spinning

Ejercicio aer6bico y principalmente de piernas, realizado en las bicicletas

estaticas, mediante el pedaleo constante a diferentes intensidades.
Este servicio se brindara al usuario los martes y viernes en 2 horarios:

= Mafiana: De 9 am a 10 am

» Tarde: De 7 pma8pm
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7.4.6.2 Clases de Baile

Ejercicio que combina bases aerdbicas y entretenidas coreografias al ritmo de

musica moderna, para mejorar la condicion fisica.
Este servicio se brindara al cliente los lunes y miércoles en 2 horarios:

= Mafiana: De 9 am a 10 am

» Tarde: De 7 pma 8 pm
7.4.6.3 Entrenamiento Funcional

Ejercicio que integra todos los aspectos del movimiento corporal, para lograr
beneficios de fuerza, estabilidad y movilidad.

Este servicio se brindara al cliente los jueves y sabado en 2 horarios:

= Mafiana: De 9 am a 10 am

» Tarde: De 7 pma8pm
7.4.6.4 Uso de maquinas
Uso de las maquinas del gimnasio para los diversos tipos de trabajo ofrecidos.
Este servicio se brindara al cliente de lunes a sabado en horario de todo el dia.
7.4.6.5 Consulta nutricional

Ejercicio que combina bases aerdbicas y entretenidas coreografias al ritmo de

musica moderna, para mejorar la condicién fisica.
Este servicio se brindara al cliente los lunes, miércoles y viernes en los horarios:

= Mafana: De 9 am a 11 am
» Tarde: De 7 pma9pm

La atencidn de este servicio se realizara previa cita gestionado en la recepcion del

gimnasio de manera presencial o telefénica.
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7.5 Software
7.5.1 Base de Datos

Se requiere contar con un motor robusto de Base de Datos, que permita almacenar
todos los datos de uso de las maquinas, capturados y registrados por los dispositivos
loT.

Asi mismo, el motor de BD debe permitir una disponibilidad permanente de los
datos almacenados para que puedan ser consultados en cualquier (a través de
sentencias SQL) momento por los algoritmos de analisis predictivo y por el usuario a
través de las aplicaciones Web y Movil desarrolladas para esta propuesta de negocio.

De acuerdo con las premisas anteriores, se selecciond6 como motor de Base de

Datos a SQL Server 2016 en su version Standar Editio.(ver Figura 7.27).

Figura 7.27 Progreso de Base de Datos

,ﬁ , |
-,
] Crecimiento de |a Base de Datos ‘

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

7.5.2 Software de registro de datos

Este software estara desarrollado en lenguaje de programacion Arduino, el cual es
un lenguaje basado en C++. Las aplicaciones desarrolladas en lenguaje de

programacion Arduino se pueden almacenar y ejecutar en las Placas de Desarrollo
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NodeMCU ESP8266, la cual sirve de interfaz entre la aplicacion y los componentes

fisicos, como los sensores y receptores.

Este software contendra los algoritmos necesarios para la identificacion del
cliente, deteccion y cuantificacion del uso de las maquinas y transferencia de datos al
servidor de BD.

Su desarrollo y mantenimiento estara a cargo del asesor de TI del gimnasio.
7.5.3 Analisis predictivo

El andlisis predictivo trabaja con los datos recolectados con los dispositivos 10T,
Como al inicio no se puede trabajar con herramientas de andlisis predictivo, ya que no
se contaran con datos, se tiene que definir rutinas para que los sistemas sugieran
rutinas en base al perfil del cliente, por tanto, es necesario basarnos en
recomendaciones de los especialistas para cargar estas rutinas en los sistemas que

seran de uso del cliente.

Con el correr del tiempo se tomard la informacion recabada y se hard un
comparativo entre los perfiles de los clientes, los resultados reales y las actividades

que realizo el cliente en el tiempo de evaluacion.

Estos datos son la base para crear el primer modelo, que se verad reflejado
finalmente en rutinas que seran sugeridas a los clientes de acuerdo con los perfiles
analizados, este ciclo se debe revisar periddicamente comparando los resultados
fisicos reales del cliente contra con los esperados por la rutina sugerida (ver Figura
7.28).

Figura 7.28 Modelo de registro de base de datos
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Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

7.5.4 Aplicacién movil
Es uno de los factores diferenciales de ésta propuesta de negocio.

Sera una aplicacion movil hibrida (funciona en Android e iOS) que permitira al
cliente realizar, entre otras, las siguientes funciones:

= Ingresar a su perfil de usuario

= Establecer objetivos de actividad fisica en el tiempo

= Visualizar reportes sobre el historial de su actividad fisica en el gimnasio

= Visualizar reportes sobre el historial de su estado fisico (peso y medidas)

= Realizar seguimiento a objetivos trazados

= Recibir recomendaciones sobre rutinas de entrenamiento para mejorar sus

resultados, basados en su estado fisico y su historial de actividad fisica.

= Emitir alertas en caso de no cumplimiento de rutinas o en caso de no asistir al

gimnasio.

= Brinda reportes al administrador acerca del historial de uso de las maquinas.

Esta aplicacion serd desarrollada por una empresa especializada en desarrollo

movil, ya que se debe hacer especial énfasis en el disefio de la interfaz de usuario.
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Las quejas y sugerencias de los usuarios con respecto a la aplicacion, serén

recibidas a través de las valoraciones y comentarios recibidos en las tiendas de

aplicaciones de cada sistema operativo movil (Android e i0S).

7.5.5

Aplicacion web

Serd una aplicacién web para navegadores, desarrollada con HTML5, CSS y

JavaScript, la cual contara con las mismas funciones de la aplicacion mavil:

Ingresar a su perfil de usuario

Establecer objetivos de actividad fisica en el tiempo

Visualizar reportes sobre el historial de su actividad fisica en el gimnasio
Visualizar reportes sobre el historial de su estado fisico (peso y medidas)
Realizar seguimiento a objetivos trazados

Recibir recomendaciones sobre rutinas de entrenamiento para mejorar sus

resultados, basados en su estado fisico y su historial de actividad fisica.

Emitir alertas en caso de no cumplimiento de rutinas o en caso de no asistir al

gimnasio.

Brinda reportes al administrador acerca del historial de uso de las maquinas.

Esta aplicacion sera desarrollada por una empresa especializada en desarrollo

web, ya que se debe hacer especial énfasis en la seguridad, robustez y el disefio de la

interfaz de usuario.

7.6 Conclusiones

Los procesos mas criticos y sensibles para la operatividad del negocio son:

Abastecimiento, Modificacion de maquinas y Registro de clientes.

Los horarios de funcionamiento de cada servicio del gimnasio deben estar

basados en las preferencias de los potenciales clientes, obtenidas en las encuestas

y focus group del estudio de mercado.
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= El proceso de desarrollo de software debe involucrar a profesionales o expertos
en nutricion y fitness, para que puedan aportar a enriquecer y asegurar la

confiabilidad de la base de conocimiento.
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CAPITULO VIII PLAN DE ADMINISTRACION Y RRHH
8.1 Organigrama
En la Tabla 8.1 se presenta el organigrama.

Tabla 8.1 Organigrama

ASESORDETI
JEFEDE
JEFEDEADM. Y ATENCION AL
ACONDICIONAMIENTO
FISICO FINANZAS CLIENTE
INSTRUCTOR DE
RUTINAS RECEPCIONISTA
— NUTRICIONISTA MANTENIMIENTO

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

8.2 Manual de Funciones

En las Tabla 8.2, Tabla 8.3, Tabla 8.4, Tabla 8.5, Tabla 8.6, Tabla 8.7, Tabla 8.8,

Tabla 8.9 y Tabla 8.10 se presentan los manuales funciones.
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Tabla 8.2 Funciones de Gerente General

MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO

GERENTE GENERAL

JEFE INMEDIATO

NINGUNO

NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO

1

OBJETIVO:

Organizar, dirigir, tomar decisiones, proponer y alcanzar objetivos,
metas y estrategias para conseguir el éxito del grupo que conforma
la organizacion.

FUNCIONES

2. Fijar objetivos a corto y a largo plazo que sean medibles y alcanzables.
3. Velar por el bienestar de cada una de las personas dentro del gimnasio.
4. Organizar tareas actividades y personas

6. Pedir los resultados financieros al jefe de administracién y finanzas

8. Motivar al personal y mantener la disciplina dentro de la organizacion.
9. Promover el desarrollo del personal.

11. Estudiar oportunidades de negocios e inversion

instrucciones y hacer seguimiento a las actividades designadas.

1. Supervisar que todo el personal cumpla con las politicas de la empresa, y con las responsabilidades asignadas a cada cargo.

5. Tomar decisiones en cuanto a las funciones administrativas de : Planeacién, organizacion, direccién y control.

7. Mantener en buen estado las instalaciones del gimnasio e inspeccionar constantemente el buen funcionamiento de las maquinas.

10. Crear un ambiente de trabajo armonico para que la empresar logre un buen resultado de productividad.
12. Coordinar y ejecutar reuniones mensuales o cuando estime conveniente, con el equipo de trabajo para resolver los problemas que se presenten, dar

13. Coordinar la adquisicién inicial y renovacién de los equipos de gimnasio estandar, y adquisicion de dispositivos loT en coordinacién con el asesor de TI.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Tabla 8.3 Funciones de Asesor de Tecnologias de Informacion

MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO

ASESOR DE TECNOLOGIAS DE INFORMACION

JEFE INMEDIATO

GERENTE GENERAL

NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO

OBJETIVO:

Aconsejar ala Gerencia General a cdmo usar las tecnologias de la

informacidn para conseguir los objetivos empresariales

FUNCIONES

2. Comunicar en forma clara y coherente las propuestas de mejoras en tecnologias.
4- Planificar los cambios tecnologicos a implementar a futuro.

6- Asesorar en la adquisicidn y renovacion de los equipos loT.

1. Estimar, gestionar, implementar, instalar y administrar los sistemas informaticos bajo subcontratacién.
3- Conocer las tendencias tecnologicas que se adecuen mejor a las necesidades del Gimnasio.

5- Da soporte a los dispositivos y software 10T, asi como tambien a los servidores y bases de datos.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Tabla 8.4 Funciones de Jefe de Acondicionamiento Fisico

MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO

JEFE DE ACONDICIONAMIENTO FISICO

JEFE INMEDIATO

GERENTE GENERAL

NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO

1

OBJETIVO:

Hacer que los clientes logren su metas de acuerdo a lo establecido en las
rutinas de trabajo disefiadas para cada uno de ellos en coordinacién con
los instructores.

FUNCIONES

1. Verificar el corrector desempefio de los instructores de rutinas.

2. Entregar informes de los avances de los alumnos a la Gerencia General.
3. Explicar los posible motivos de desercién de los alumnos.

4. Informar de las preferencias de los alumnos.

5. Proponer mejoras a las rutinas establecidas para cada segmento de alumnos.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Tabla 8.5 Funciones de Instructor de Rutinas

MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO INSTRUCTOR DE RUTINAS
JEFE INMEDIATO JEFE DE ACONDICIONAMIENTO FISICO
NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO 2
Entrenar a los afiliados de manera 6ptima cortés e integral con el fin de
OBJETIVO: llevarlos al cumplimiento de una salud fisica y mental, considerando las
diferentes necesidades y metas.

FUNCIONES

1. Disefiar una rutina de ejercicios segun las caracteristicas de cada afiliado.

2. Fijar metas y objetivos a los clientes segln sus requerimientos.

3. Indicar la tecnica adecuada de todos los ejercicios con el fin de evitar lesiones y alcanzar los resultados deseados rapidamente.
4. Motivar y animar a los afiliados para promover el cumplimiento de los objetivos y ademas continuar usando nuestros servicios.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Tabla 8.6 Funciones de Nutricionista

MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO NUTRICIONISTA
JEFE INMEDIATO JEFE DE ACONDICIONAMIENTO FISICO
NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO 1
OBIETIVO: _Elat.m.rar las dietas de los clientes del Gimnasio segun necesidad
individual
FUNCIONES

1. Elaborar dietas adecuadas para cada cliente.

2. Llevar un registro de los clientes (Historia)

3. Hacer control y evaluacion periodica

4.Presentar un informe mensual de su actividad al cliente

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Tabla 8.7 Funciones de Jefe de Administracion y Finanzas

MANUAL DE FUNCIONES
NOMBRE DEL CARGO JEFE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS
JEFE INMEDIATO GERENTE GENERAL
NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO 1
Gestionary supervisar los recursos econédmicos y financieros del
OBJETIVO: Gimnasio, para poder trabajar con las mejores condiciones de coste,
liquidez, rentabilidad y seguridad.

FUNCIONES

1. Disefiar, instaurary controlar las estrategias financieras de la empresa.

2. Coordinar las tareas de contabilidad, tesoreria, auditora internay analisis financiero.

3. Realizar y mantener negociaciones con las entidades financieras y otros proveedores.

4. Optimizar los recursos econémicos y financieros necesarios para conseguir los objetivos planteados.
5. Analizar, definiry dirigir las inversiones de la empresa.

7. Coordinar el abastecimiento de materiales e insumos genericos para la operacién del negocio.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Tabla 8.8 Funciones de Recepcionista

MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO RECEPCIONISTA

JEFE INMEDIATO JEFE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO

Brindar una asesoria clara a los afiliados y a las personas que deseen

OBJETIVO: ) .
conocer sobre el Gimnasio.

FUNCIONES

1. Dar la bienvenida a los afiliados

2. Venta de productos o servicios que ofrece el Gimnasio

3. Informar sobre promociones y las diferentes tarifas

4. Atender al telefono y brindar la informacion que soliciten

5. Realizar las reservas a las diferentes clases programadas en los diferentes dias

6. Brindar soluciones efectivas a problemas o preocupaciones del afiliado con un trato amable y cortés.

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Tabla 8.9 Funciones de Personal de Mantenimiento

MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO MANTENIMIENTO

JEFE INMEDIATO JEFE DE ADMINISTRACION Y FINANZAS

NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO

Mantener los equipos y el local en optimas condiciones de higiene y

OBJETIVO:
presentacion para el uso de los afiliados.

FUNCIONES

1. Mantener el lugar en un estado de aseo permanente
2. Realizar el aseo en el horario establecido en el contrato

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Tabla 8.10 Funciones de Atencidn al Cliente

MANUAL DE FUNCIONES

NOMBRE DEL CARGO ATENCION AL CLIENTE
JEFE INMEDIATO GERENTE GENERAL
NUMERO DE PERSONAS EN EL CARGO 1

Sirve para dar respuesta a las consultas o quejas que puedan presentar

OBJETIVO:
los usuarios del Gimnasio.

FUNCIONES

1. Recepcidn y resolucion de consultas, quejas y reclamaciones

2. Informacién acerca del estado de la consulta

3. Seguimiento de la consulta

4. Recibir sugerencias de los clientes

5. Analizary trasladar las necesidades y sugerencias de los usuarios a los restantes departamentos de la empresa
6. Prevenir futuras incidencias

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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CAPITULO IX PLAN ECONOMICO - FINANCIERO
9.1 Objetivos

El presente capitulo tiene como objetivo evaluar la viabilidad econémica del plan
de negocios. Para dicho efecto, su estructura incorpora la descripcién de los supuestos
asumidos para la operacion; la proyeccion de ingresos y gastos del negocio reflejados
en los Estados Financieros; la determinacion del punto de equilibrio; y, finalmente,
obtencion de indicadores financieros con VAN, TIR, Costo Capital de Inversionista y

Pay Back.
9.2 Supuestos Generales y Procedimientos
Los supuestos para la operacién y evaluacion financiera son los siguientes:

= Forma Societaria: Sociedad Anonima Cerrada

= Numero de socios: 3 socios

= Financiamiento bancario de capital de trabajo de: S/. 459 230.00
= Aportes de capital de socios de: S/. 127 646.00

= Reégimen Laboral: Régimen General

= [nicio de operaciones: marzo 2019

= Tasa de crecimiento mensual 7 clientes.

= 100 suscripciones vendidas en pre - venta

= Ubicacion: San Isidro
9.3 Inversién

Para poder iniciar las actividades del gimnasio, sera necesario realizar una

inversion inicial de S/. 127 646.00 soles, los cuales se desglosan en la Tabla 9.1.
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Tabla 9.1 Detalles de la Inversion

Magquinas S/ 52,686.00
Tecnologia loT S/ 2,000.00
Servidor S/ 20,000.00
Brazaletes S/ 2,000.00
Aplicaciones S/ 6,000.00
Garantia de alquiler S/ 29,960.00
Marketing S/ 15,000.00
Total S/ 127,646.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

El capital inicial sera financiado por los tres socios, y se solicitara un capital de

trabajo para los tres primeros afios de S/. 459 230.00
9.4 Ingresos

Las fuentes de ingresos de la propuesta consisten en la venta de suscripciones al

gimnasio (ver Tabla 9.2).

Tabla 9.2 Ingresos del Afio 1 al afio 10

Venta de suscripciones S/ 255,600.00| S/410,868.00| S/569,215.80| S/1,767,832.87

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

A continuacion, se detalla el ingreso.

La cantidad de suscripciones vendidas se obtiene del numero de afiliados que se

inscriban al gimnasio durante el transcurso del afio.

Segun la capacidad de equipos y la cantidad de personas permitidas en el local, se
ha determinado que al finalizar el primer afio de operaciones se contara con 184

afiliados.

En la Tabla 9.3 se presenta el detalle mensual, observando el crecimiento de
los usuarios al gimnasio a partir del inicio. El primer afio se tendra un crecimiento
lento, a partir del segundo afio los beneficios del analisis predictivo serdn mas

conocidos por lo cual el crecimiento sera mayor en comparacion al primer afo.
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Teniendo un crecimiento mensual de 7 clientes, y teniendo un méximo de 100

clientes, se detalla el crecimiento desde al afio 0 hasta el afio 10.

Tabla 9.3 Crecimiento de cantidad de clientes del afio 0 al afio 10

SUPUESTOS DEMANDA 0 1
# de Clientes (mercado) 100 184

2 3
268 352

4 5
436 520

6 7
604 688

772

8 9 10

# de Clientes prom mensual \ 100 \ 142 \

226 | 310 |

394 | 478 |

562 | 646 |

730 |

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

9.5 Estructura de Costos

En la Tabla 9.4 y Tabla 9.5 se detallaran los costos variables y costos fijos:

Tabla 9.4 Detalle de Gastos del afio 0 al afio 10

GASTOS 1 2 3 10
Gastos Fijos -S/330,720.00 [-S/330,720.00 |-S/330,720.00 |-S/330,720.00
Luz -S/  3,600.00 [-S/ 3,600.00 |-S/ 3,600.00 |-S/ 3,600.00
Agua -S/ 3,600.00 [-S/ 3,600.00 |-S/ 3,600.00 |-S/ 3,600.00
Alquiler -S/323,520.00 [-S/323,520.00 |-S/323,520.00 |-S/323,520.00
Internet -S/ 3,600.00 [-S/ 3,600.00 |-S/ 3,600.00 |-S/ 3,600.00
Gastos Variables -S/274,800.00 (-S/274,800.00 |-S/274,800.00 |-S/274,800.00
Personal -S/242,400.00 [-S/242,400.00 |-S/242,400.00 |-S/242,400.00
Mantenimiento -S/ 14,400.00 |-S/ 14,400.00 |-S/ 14,400.00 |-S/ 14,400.00
Marketing -S/ 18,000.00 [-S/ 18,000.00 |-S/ 18,000.00 |-S/ 18,000.00

Total Gastos -$/605,520.00 [-S/605,520.00 |-S/605,520.00 |-S/605,520.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Tabla 9.5 Detalle de Gastos de Personal del afio 0 al afio 10

GASTOS PERSONAL 1 2 3 10
Gerente General -S/ 3,500.00 |-S/ 3,500.00 |-S/ 3,500.00 [-S/ 3,500.00
Jefe Acondicionamiento Fisico -S/ 2,500.00 |-S/ 2,500.00 |-S/ 2,500.00 |-S/ 2,500.00
Asesor de TI -S/ 2,500.00 |-S/ 1,500.00 |-S/ 1,500.00 [-S/ 1,500.00
Jefe de Adm y Finanzas -S/ 2,500.00 |-S/ 2,500.00 |-S/ 2,500.00 [-S/ 2,500.00
Atencion al cliente -S/ 1,800.00 |-S/ 1,800.00 |-S/ 1,800.00 |-S/ 1,800.00
Jefe de Marketing -S/ 1,800.00 |-S/ 1,800.00 |-S/ 1,800.00 |-S/ 1,800.00
Instructor -8/ 2,400.00 |-S/ 2,400.00 |-S/ 2,400.00 |-S/ 2,400.00
Nutricionista -S/ 1,000.00 |-S/ 1,000.00 |-S/ 1,000.00 |-S/ 1,000.00
Recepcionista -S/ 1,100.00 |-S/ 1,100.00 |-S/ 1,100.00 |-S/ 1,100.00
Personal de Mantenimiento -S/ 1,100.00 |-S/ 1,100.00 |-S/ 1,100.00 |-S/ 1,100.00

Total Gastos -S/242,400.00 |-S/230,400.00 |-S/230,400.00 |-S/230,400.00

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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9.6 Estado de Resultados

EL negocio obtendra una utilidad neta de S/. 114 632.00 al final del cuarto afio de
operaciones, el mismo que se ira incrementando satisfactoriamente durante los meses

posteriores; tal como se muestra en la Tabla 9.6.

Tabla 9.6 Estado de resultados del afio 0 al afio 10

ESTADO DE RESULTADOS

Ventas 255,600 410,868 569,216 730,689 895,336 1,063,202 1,234,336 1,408,786 1,586,602 1,767,833
Costo de Ventas - - - - - - - - - _
Margen Bruto 255,600 410,868 730,689 895,336 1,063,202 1,234,336 1,408,786 1,586,602 1,767,833
Gasto administrativos -605,520 -605,520 -605,520 -605,520 -605,520 -605,520 -605,520 -605,520 -605,520 -605,520
Depreciacion -10,537 -10,537 -10,537 -10,537 -10,537 -10,537 -10,537 -10,537 -10,537 -10,537
Margen Operativo -360,457 -205,189 -46,841 114,632 279,278 447,145 618,278 792,729 970,544 1,151,776
|Ingreso extraordinario || | | | s | | | | 5209
Utilidad Antes de Impuestos -360,457 -205,189 -46,841 114,632 284,547 447,145 618,278 792,729 970,544 1,157,044
limpuestos - [ . [ - [ . [ . [ 70151 185484[ .237.810] 201,163 .347.113]

Utilidad Neta -360,457 -205,189 -46,841 114,632 284,547 376,994 432,795 554,910 679,381 809,931

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

9.7 Flujo de caja
En la Tabla 9.7 se muestra el flujo de caja del afio 0 al 10.

Tabla 9.7 Flujo de Caja del afio 0 al afio 10

FLUJO DE CAJA OPERATIVO 1 2 3 10
Utilidad Antes de Impuestos -360,457 -205,189 -46,841 1,157,044
Impuestos - - - -347,113

Impuesto Mes 108,137 61,557 14,052 -347,113

Impuesto Acumulado 169,694 183,746 -347,113
Depreciacion -10,537 -10,537 -10,537 -10,537
Flujo de Caja operativo -349,920 -194,652 -36,304 820,468

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

9.8 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio se ha calculado en 336 clientes mensuales en promedio,

con los cuales se puede solventar todo el gasto.
9.9 Indicadores

En esta seccion se detallard algunos indicadores econdmicos:
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9.9.1 Costo de Capital de Inversionista

Para calcular el costo de capital se aplicard el método de CAPM que es la

valuacion de activos de capital.

Para hallar el Costo de Capital se ha determinado aplicar indicadores y célculos
necesarios de empresas que pertenecen a la industria Recreacional que cotizan

actualmente en la bolsa de EE. UU.

Con los datos extraidos de la industria, se aplicara el calculo de CAPM utilizando
el método de des-apalancamiento/apalancamiento de betas y considerando una prima
de riesgo pais.

Para hallar el costo de capital se siguen los siguientes pasos:
Paso 1: Estimacion de la tasa libre de riesgo:

En el documento de apoyo toman el rendimiento méas lejano. En este caso se

tomara la brecha de tiempo de 10 afios (ver Tabla 9.8).

Tabla 9.8 Brecha de Tiempo

Ultimos

Brecha de Tiempo rendimientos
Bono a 5 Afios 2.74%

Bono a 10 Afos 2.88%
Bono a 30 Afos 3.06%

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Paso 2: Prima de Riesgo Pais

Se tomo la brecha de tiempo 2008-2017, para que esta pueda coincide con el

riesgo pais de Pert en el mismo Periodo (ver Tabla 9.9).
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Tabla 9.9 Desviacion estandar Diaria 'y Anual

Periodo EMEBI DesVest Diaria DesVest Anual
1 Afo 1.450% 0.076% 1.206%
2 Anos 1.721% 0.262% 4,154
3 Afos 1.31?'315. 0.315% 4.994%
5 Afos 1.731% 0.347% 5.515%
7 Afios 1.734% 0.361% 5.738%
10 ARos 1.947% 0.593% 9.418%

Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

Utilizando la férmula que se muestra en la Tabla 9.10.

Tabla 9.10 Férmula para hallar el riesgo pais

= Country Default x (DesVestEQUITY/DesVestCOUNTRY
Country Risk Equity Premium ountry Default x { ESB;;D? /DesVes

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
= Diferencia R. Crédito Pais  1.947%
= DesVest Indice S&P BVL  2.45%
= DesVest indice EMBI Per(i  1.340%
= El riesgo pais: 3.56%

Paso 3: Célculo del Beta:

Se utilizé la pagina del Profesor Damodaran para llegar a los resultados, se
utilizaron 70 firmas de la industria recreacional del mercado estadounidense para

calcular una beta desapalancado (ver Tabla 9.11).
La beta desapalancado es de 0.69.

Tabla 9.11 Beta apalancada y desapalancada

MNumber of Effective
Industry Name firms Beta D/E Ratio Tax rate Unlevered beta
Recreation 70 0.85 29.59% 10.16% 0.69
Engine Gym 1 0.85 33.00% 30.00% 0.69

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis
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Paso 4: Célculo de la Tasa de Descuento para la estructura de Deuda /

Capital Banco Financiero
En la Tabla 9.12 se muestra el detalle de variables aplicadas en la formula.
Tabla 9.12 Detalle de variables aplicada a la formula

Tasa Libre de Riesgo
Beta Apalancado

Beta Desapalancado
Rendimiento de Mercado - Exp media
Prima de Riesgo

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis

Se logroé calcular un costo de capital de inversionista de: 12.063376%

9.9.2 VanyTIR

= Se hall6 un VAN de S/. 1 050 945.43
= Y unTIR de 22.39%.

9.9.3 PayBack o tiempo de recupero

= Se calculd un Payback de 6 afios 0 meses.

9.10 Capital de Trabajo

Sera necesario contar con un capital de trabajo de S/. 459 230.00, para poder
sostener el negocio los 3 primeros afios, dicho monto se ve reflejado en la Tabla 9.13

de Flujo Econémico.

Tabla 9.13 Flujo econémico

O ONO 0O 0 4 6 8 0
0 -127,646 | -351,920 |  -196,652 -38,304 123,169 223,667 385,531 441,332 563,447 687,918 833,737
0 Descontado 127,646 | -323,946 |  -166,631 -29,877 88,434 147,825 234,550 247,155 290,460 326,437 364,184
0 Descontado A -451,592 618,224 | 648,101  -559,666 | 411,841 177,292 | 69,863 | 360,324 | 686,761 1,050,945
479,566 | -676,218 714522 | 591,353 | -367,686 | 17,845 | 459,177 | 1,022,624 | 1,710,543 | 2,544,280

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

El capital de trabajo sera financiado por una entidad bancaria, al ser una empresa
nueva se solicitara un préstamo personal el cual ha sido solicitado por los tres socios
obteniendo como mejor tasa 11%, en base a esta nueva tasa se ha podido obtener el
WACC de 8.64 %.
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9.11 Andlisis de escenarios

El primer escenario esta basado en los supuestos de precio y cantidad de clientes,

en 3 escenarios optimista, medio y pesimista (ver Tabla 9.14):

Tabla 9.14 Escenarios con variables Clientes y Precios

Escenarios de Clientes y Precios  Optimista

Clientes iniciales

Medio

Pesimista

Crecimiento Clientes anual

Precio Base
Resultados Optimista
VAN 3,595,606

417,966

Pesimista
659,162

TIR 103%

23%

26%

Punto equilibrio 232

278

417

Fuente y Elaboracién: Autores de la Tesis

El segundo escenario usa las variables de costo de maquinaria y costo de alquiler

en 3 escenarios optimista, medio y pesimista (ver Tabla 9.15):

Tabla 9.15 Escenarios con variables maquinarias y alquiler

Escenario de Inversion
Magquinarias

Optimista

Medio

Pesimista

Alquiler
Resultados Optimista
VAN 947,936

417,966

Pesimista
136,652

TIR 46%

23%

9%

211.2

Punto equilibrio

278

345

Fuente y Elaboracion; Autores de la Tesis

9.12 Conclusiones

a. En el analisis de escenarios se considera a las variables de clientes y precio

base, variables mas sensibles que costo de maquinarias y costo de alquiler.
b. Se logra obtener un mejor costo capital debido al apalancamiento financiero.

c. La venta de maquinarias después de su depreciacion, sirve de nuevo capital

para poder re invertir en la expansién del negocio.
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CAPITULO X PLAN DE IMPLEMENTACION
10.1 Definicion del modelo de gestion

Al inicio de las operaciones la estructura organizacional del negocio sera muy

parecida a la de cualquier gimnasio mediano del Pais. Siendo los principales actores:
= Gerente General

Supervisara todas las areas de la organizacion y gestionard personalmente la
adquisicion inicial y los procesos de abastecimiento, mantenimiento y reparacion de
Equipos estdndar de Gimnasio y Dispositivos 10T, en coordinacion con el area de
Tecnologia de Inf.

= Administrador

Supervisa las areas administrativas y de servicio al cliente. Ademas, gestionara

personalmente el proceso de abastecimiento de insumos “commodities”.
= Acondicionamiento Fisico

Seréd un area integrada por expertos en entrenamiento fisico y profesionales de la
salud. Su objetivo es colaborar con el asesoramiento al cliente para la consecucion de
sus objetivos de salud y validar las recomendaciones de entrenamiento generadas por
los algoritmos de analitica de datos.

= Tecnologia de Informacion

Serd un area de vital importancia, ya que sera la encargada de dar soporte a la
infraestructura de sistemas que permite entregar el valor agregado propuesto al cliente.
Entre sus funciones estard, la instalacion y mantenimiento de los dispositivos 10T en
las maquinas del gimnasio y el desarrollo y mantenimiento del software Arduino que

permitira la lectura y el registro de datos.

También se encargaran de administrar la red de datos del local y el servidor de
BD / Aplicacion.

138



Luego de 6 meses de funcionamiento, la estructura organizacional del gimnasio
serd la que esta descrita en el Capitulo 7 (Plan de administracion Y RRHH) del

presente trabajo de tesis.
10.2 Requerimientos legales para la constitucion del negocio

Dado que el presente proyecto se trata de implementar un nuevo modelo de
negocio, es necesario tener en cuenta todas las normas legales vigentes en el mercado

donde se ubicara el negocio (ver Figura 10.1).
En el pais los pasos que a seguir para la constitucion del negocio son:

» Realizar la minuta de constitucion, en la que se va a determinar el tipo de
sociedad a conformar (En este caso, Sociedad Anénima Cerrada), los socios, la

estructura societaria, el capital social, los estatutos entre otros.

Elevar la minuta de constitucion a Escrituras Publicas ante un notario publico.
= Inscribir la empresa en el Registro de Personas Juridicas.

= Inscripcion en Registro Unico del Contribuyente.

= Autorizacion de las planillas de pago, pudiendo ser manuales o electronicas.

= Registro de los trabajadores ante el Seguro Social de Salud (EsSalud).

= Autorizaciones y/o permisos especiales.

= Obtencidn de la Licencia de funcionamiento por parte de la Municipalidad.
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Figura 10.1 Actividades para formalizacion del negocio

Licencia de
Funcionamient Minuta de
' constitucid’
Permisos y Escritura
autorizaciones Publica
Requerimientos
* legales .
y
Registro formales Registro
Personas
RUC e
Juridicas
‘ I Registro Registr’
Planillas‘ RUC

Fuente: Blog Gestionando Empresas

10.3 Presupuestos

Para la puesta en marcha del gimnasio, tomando en cuenta la estimacion de
publico inicial, se necesitara realizar las siguientes inversiones en equipos e

infraestructura:
10.3.1 Bienes Inmuebles

Debido a que el local de funcionamiento sera alquilado, no se requiere una

inversion inicial en esta categoria.
10.3.2 Equipos
10.3.2.1 Estandar de Gimnasio

Para iniciar las operaciones del gimnasio, se requeriran las siguientes cantidades

de éstos equipos; tal como se muestra en la Tabla 10.1:
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Tabla 10.1 Detalle de equipos

Nombre Cantidad Precio Costo Unitario | Vida Util
Inicial Unitario S/. Mantenimiento Mensual (Meses)

Elipticas 10 900 10 36

Bicicleta estatica 15 700 5 36

Cinta de Correr 10 1500 10 36

Remo 2 850 10 30

Prensa de Banco 5 400 5 60

Prensa de Piernas |4 750 5 60

Peck Deck 6 650 5 60

Cable CrossOver 2 700 5 36

Dorsalera 4 500 5 60

Barra de carbono

150 cm 8 95 120

Barra de carbono 12 32 120

40 cm

Disco de Acero 0.5 12 245 120

Kg

Disco de Acero 1 12 14 120

Kg

Disco de Acero 2.5 8 28 120

Kg

Disco de Acero 5 8 53 120

Kg

Disco de Acero 10 6 85 120

Kg

Disco de Acero 15 6 120 120

Kg

E;sco de Acero 20 6 160 120

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

10.3.2.2 loT

Para modificar las primeras maquinas del gimnasio y contar con un stock

adecuado para imprevistos, se requeriran las siguientes cantidades de componentes

0T que se muestra en la Tabla 10.2 :
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Tabla 10.2 Detalle de loT

Cantidad Precio Unitario | Costo Unitario | Vida Util
Nombre L .,

Inicial S/. Instalacion (Meses)
Sensor de Movimiento 60 5 5 12
PIR
Sensor de Presién 60 7 5 12
Acelerémetro 20 12 5 12
Placa Wifi ESP8266 80 35 10 24
Access Point 3 80 5 36
Receptor RFID 60 10 5 24
Tarjeta RFID 60 5 5 24
Smart Band 50 90 36

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

10.3.3 Infraestructura de Sistemas

10.3.3.1 Hardware

En la Tabla 10.3 se muestra el detalle de hardware.

Tabla 10.3 Detalle de Hardware

Cantidad Precio Costo Unitario e e Unitario Vida Util
Nombre L T g Mantenimiento

Inicial Unitario S/. | Instalacion (Meses)

mensual

Servidor 1 10,000.00 100 30 60
Router 1 60 5 2 36
Cableado  de
Red en Edificio | 1 500 30 36

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

10.3.3.2  Software

En la Tabla 10.4 se muestra el detalle de software.

Tabla 10.4 Detalle de Software

Nombre Cantidad Inicial Precio Unitario S/. Costo Unitario: Mantenimiento
mensual

Software loT 1 2000 200

App Movil 1 3000 200

App Web 1 2000 200

Fuente y Elaboracion: Autores de la Tesis

Aqui se esta considerando el mantenimiento como el sueldo mensual de un

programador (S/. 600) y se prorratea entre los 3 software.

10.4 Cronograma.
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Figura 10.2 Cronograma del Proyecto

|Nombre de tarea = ‘Duracion = |Predecesoras = \Nombfe;de los recursos [[27ene’19 [17feb'19 10 mar '19 31 mar 19 [212br 19 112 may'19 02 jun'19 [23jun”
| A S TR (1 [ O T 7 S [ [T [ T (] [ . I DTt IMTX
B 5n de Gimnasi 1121 dias v
2 - Instalacion 24 diss Py
3 - Infraestructura 12 dias —y
4 Cotizacion de Alquiler 7 dias Administracion Administracién
s Contrato de Alquiler 1dia 4 Administracion Administracién
6 Cableado de Red del Local 3 dias 5 Tecnologia de inf. ‘ecnologia de Inf.
7/ Configuracion de Ia Red del Local 1dia 6 Tecnologia de Inf. Tecnologia de Inf,
8 Acondicionamiento de Local 3 dias Administracién Adnjinistracién
9 = Constitucién de la empresa 7 dias vl
10 Redactar Acta de constitucion 1dia 4 Gerencia General i Gerencia General
11 Incripcion en Registro de Personas Juridicas 1dia 10 Gerencia General Gerencia General
12 Tramite de RUC 2dias 1 Administracion Iministracién
13 Obtencion de Licencia de Funcionamiento 3dias 12 Administracion Administracion
14 = Abastecimiento 13 dias
15 Cotizacion de Equipos de Gimnasio Estandar 7 dias 12 Gerencia General rencia General
16 Compra inicial de Equipos de Gimnasio Estandar 3 dias 15 Gerencia General Gerencia General
17 Compra inicial de Componentes loT 3 dias 12 Gerencia General,Tecnologia de Inf. Gerencia General,Tecnologia de Inf.
18 Compra inicial de insumos ¢ implementos generales 2 dias 12 Administracién Administracién
(commodities)
19 Compra de Servidores y Software Base 3 dias 12 Gerencia General,Tecnologia de Inf. Gerencia General,Tecnologia de Inf.
20 = Implementacién 102 dias
21 = Infraestructura de Sistemas 2 dias
22 Instalacién y Configuracion de Servidor 1dia 19 Tecnologia de Inf. Tecnologia de Inf.
23 Instalacion y Configuracion de Base de Datos 1dia 22 Tecnologia de inf, 3 ia de Inf.
24 = Desarrolio de Software 100 dias
25 Software de Registro de Datos {Arduino) 10 dias 23 Tecnologia de Int. T l de Inf.
26 Aplicacion Movil 90 dias 25 Proveedor Software
27 Aplicacion Web 90 dias 23 Proveedor Software
28 = Modificacion de Equipos 25 dias P——=
29 Instalacion 10T 3 maquinas de Trabajo 7 dias 235 Tecnologia de inf. 1 Tecnologia de Inf.
Cardiovascular
30 ion 1oT a ma de ion 10 dias 23 Tecnologia de Inf. L Tecnologia de Inf.
31 Instalacion 10T a Pesas y Mancuernas 8dias 30 Tecnologia de Inf, b Tecnologia de Inf.
32 = Puesta en marcha 106 dias
33 Contrato de Personal 10 dias 12 Administracion = Administracién
34 Convenios con proveedores 3 dias 12 Administracion h Administracién
35 Inicio de Operaciones 1dia 20
36 - Seguimiento 1000 dias
37 Seguimiento al plan de marketing 1000 dias 35 Administracion,Gerencia General
38 Seguimiento al Plan Estratégico 1000 dias 35 Administracion,Gerencia General
Fuente y Elaboracion: Autores de la
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CAPITULO XI CONCLUSIONES

En este capitulo se expondran los resultados obtenidos y se definiran las

conclusiones a los temas desarrollados en la presente tesis.

Basandose en los focus group y encuestas realizadas al publico en general; se ha
podido identificar nuevos atributos valorados por usuarios de gimnasios, los cuales
hasta a la fecha, no son ofrecidos por ningin gimnasio en el PerQ, dichos atributos

serian:

Utilizar tecnologias modernas para mejorar la experiencia de uso del gimnasio y
los resultados obtenidos por la personalizacion del servicio a través de la informacion
histdrica del cliente, y el uso de un aplicativo mévil para monitorear el desempefio en

el gimnasio.

Ademas, esta informacién sirve como entrada para mejorar el proceso de
adquisicion y mantenimientos de equipos, reflejando, por ejemplo, cuales de ellos son

los mas utilizados por los clientes.

Asimismo, con el fin de identificar los factores criticos de un gimnasio tradicional
se realizé una investigacion de los atributos mas valorados, por la cual se llega a la

siguiente relacion de factores criticos de éxito para los gimnasios:

= Costos accesibles.

= Ubicacion (cerca al domicilio o trabajo).

= Entrenadores capacitados amables, disponibles y especializados.
= Flexibilidad de los horarios.

= Maquinas (variedad, seguridad y buen estado).

En la parte financiera, de acuerdo con los indicadores proyectados a 10 afios se
logra obtener un VAN positivo de S/. 1 249 170.00, un TIR del 59.76%, y una
recuperacion de la inversion al tercer afio y cuarto mes del proyecto en marcha. Segun
estos resultados, el proyecto es viable, Gym Engine, es un proyecto operativamente
atractivo que permite tomar la decisién de llevarlo a cabo por las variables financieras

y un entorno favorable, lo cual respalda el plan de negocio.
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Una estrategia de Marketing, iniciada antes de la puesta en marcha del negocio,

permite obtener una cartera de clientes incluso antes del inicio de operaciones.

Por ultimo, se concluye que la aplicacion de la tecnologia 10T permite afiadir
nuevas funcionalidades a los equipos utilizados tradicionalmente en la industria de
gimnasios. Lo cual, combinado con otras tecnologias modernas, como el analisis
predictivo de datos, son capaces de multiplicar los beneficios para el cliente, generado

un importante valor agregado al negocio.
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CAPITULO XII RECOMENDACIONES

Basados en la experiencia adquirida en las distintas fases del desarrollo del
presente proyecto, se elaborara las siguientes recomendaciones para los interesados en

proyectos de este tipo:

= Realizar un correcto estudio contextual de la situacién del mercado de

gimnasios en la zona geografica objetivo o las posibles zonas objetivo.

= Considerar el nivel de uso de tecnologias web y moviles por parte de la

poblacidn objetivo.

= Los algoritmos que generan las recomendaciones para el usuario deben basarse
en informacion proporcionada por expertos en entrenamiento fisico, los cuales

deben validar las recomendaciones emitidas por el sistema.

= Es necesario contar con personal técnico de Tl dentro del organigrama de la
empresa, ya que los dispositivos 10T y su software requeriran mantenimiento
frecuente dentro de su periodo de vida, y al ser este uno de los factores

diferenciales de la propuesta de negocio, debe estar adecuadamente controlado.

= Las actividades de Marketing deben iniciar por lo menos 3 meses antes del
inicio de operaciones del gimnasio, con la finalidad de poder contar con una base

de clientes inicial.

= Cuando el negocio sea conocido y requiera expansion, es recomendable
ampliar el negocio a B2B, asi se podra centrar los esfuerzos en tener una mejor
tecnologia y brindar mayores beneficios, ofreciendo este servicio a los gimnasios

ya instalados en Per(, ya que existe una gran demanda en el mercado gimnasios.
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ANEXOS

Anexo 1 Modelo de encuesta

. Cuestionario [N
Fecha: CUESTIONARIO POR CONTACTO "

Somos alumnos de la Maestria en Tecmologia de Informacion de |la Universidad ESAM y deseamos conocer su opinion sobre los gimnasios en Lima
Mefropolitana. Quisiérames contar con su colaboracién. Teda la informaeién que usted me proporcione serd utilizads dnicamente con fines estadisticos
¥ no seré revelads s persons alguna, su identidad serd mantenida en el anonimata.

L PREGUNTAS FILTRO

A ;En gué distrito vive?
| 1 SAMBORJA | 2 SURCO | 3 SANISIDRC | 4 MIRAFLORES | 5 LA MOLINA [ %8 OTROS (TERMINAR] |

B. ;i5u rango de edad se encuenira en?
1. 25 A 50 AMOS (E: PASAR C) [ 2. NO (E: TERMINAR) |

C. ;En los dltimes 12 meses, usted se ha ejercitado?
1. 51 (E: PASAR A LA SIGUIENTE SECCION) | 2. NO (E: TERMINAR) |

1. PERFIL DE LAS PERSONAS

1. ;Usted va al gimnaszio? R. UNICA
1. 51 WOy 2. HE ASISTIDO 3. MUMCA HE IDO (PASAR A LA P.E) |

2. ;Que objetivos buscas al realizar su enirenamiento?

2. AUMENTAR / 7. TEMER MAYOR .
1 BAJAR TOMIFICAR MASA 3.RELAJARSE 4SENTIRSE | 5.MEJORAR 8.50CIABILIZAR RESISTENCIA :BE' DTROS
DE PESO MUSCULAR BIEM SU SALUD FISICA { i

. GUSTOS ¥ PREFERENCIAS POR LOS GIMNASIOS

3. ;Qué sctividades realiza / realizaba en el gimnasio? R. MULTIPLE

1 MAQUINAS 2 SPINNING (BICILETA | 3 FULL | 4 BAILE O 5. EJERCICIOS 82 OTROE

- ESTACIOMARIA) BODY ZUMBA FUMNCIOMNALES [ |

4. ;Cusl es el paquete que usted contrato en el gimnasio que asiste o el que asistid por dlima vez? R. UNICA
1.DIARID 2 MEMSUAL 3 TRIMESTRAL 4 SEMESTRAL 5. ANUAL
MONTO {S1).

. GUSTOS ¥ PREFERENCIA S POR APLICACIONES DE SALUD Y ACTIVIDAD FISICA
5. ;Utiliza splicaciones de salud y / sctividad fisica? R. UNICA
| 1. Sl APLICACIONES SALUD [ 2. S| APLICACIONES ACTIVIDAD FISICA [ 3.SIAMBOE | 4 HO |
5. ;Cudles? R. MOLTIPLE
| 1. GOOGLE FIT | 2 RUNTASTIC [ 3. LIFEEUM [ B30TROS | 1 | &2 OTROG( ]
7. ;i llsted registra sus aclividades cotidianas en aplicaciones maviles? R. UNICA
[ 1 &l [ 2 NO |
V. ATRIBUTOS VALORADOS DE LOS GIMNASIOS

&, Mumere en orden de pricridad los siguientes stributos que considera importante para poder contratar los servicios de un gimnasic. Siendo 1 2l més
importante v & &l menos importante.

UBICACION CENTRICA

ENTRENADORES AMABLES, DISPCHNIBLES ¥ ESPECIALIZADOS
PRECIO ACCESIBLE

INFRAESTRUCTURA MODERMA Y COMPLETA

SEGUIMIENTC PERSONALIZADD DE UM COACH

TECHNCLOGIA

SERVICIOS (MAQUINAS, BAILE, CIRCUITO, CROSSFIT, FUNCIONAL)
HORARIOS FLEXIELES

Vi EVALUACION DEL CONCEPTO

£ Quieres llevar control de fu entrenamiento y poder retarte a i mismo?... j\Ven a Engipe Gym ! y descubre una novedossa forma de entrenar con rutinas
personalizadas!!!

;Cdmao es esto? Muestro asistente virusl (aplicative movil) te mostrard qué tipe de rufinas necesitarés para cumplir con tus objetivos acorde = tu
rendimiento. Para ello, durante tu entrenamisnto usaras un brazslete, que registrars tu resistencis, tiempo en maguinas y cantidad de rutinas; ademas
de tus pulsaciones cardiacas y la cantidad de calorizs quemadas.

0. Conociendo las caracteristices de este gimnasio, ;qué tanto le agreds o desagrada? (R. UNICA)
1. ME DESAGRADA MUCHD | 2 ME DESAGRADA | 3 NI ME AGRADA M| ME DESAGRADA | 4 ME AGRADA | 5. ME AGRADA MUCHD
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10. Considerando el concepio de este gimnasio y lo que piensa al respecio, gue tan de acuerdo estd con las siguientes frases: R. UNICA

1. TOTALMEMTE EN 2EMN 3. MI EN DESACUERDOC NI DE 4. DE 5. TOTALMENTE DE
DESACUERDD DESACUERDD ACUERDD ACUERDD ACUERDD

ES UN GIMMASIO ATRACTIVO

ES CREIBLE QUE CUMPLA LO QUE PROMETE

ES DIFERENTE A OTROS GIMMASIOS QUE HAY EN LA ZOMNA
ES UN GIMMASIO PARA MI

Laa]s
ra|ra|ra s
I
| | e | e
on|en|n|en

11. A continuacidn, le voy 8 mencionar una serie de atributos relacionados con el concepto que le acabo de mostrar. Me gustaria que me dijera, en una
escala del 1 8l 5 que tanto le agrada.

[[1.ME DESAGRADA MUCHO | 2 ME CESAGRADA | 3. MIME AGRADA NI ME DESAGRADA | 4 ME AGRADA | 5. ME AGRADA MUCHD |

ATRIBUTOS
1. DISPOSITIVG TECHOLOGICO QUE REGISTRA CUAMNTAS CALORIAS QUEMA, PULSACIONES | 1 2 3 4 5
CARDIACAS ¥ REPETICIOMES POR MAQUINAS.
2. USAR EL DISPOSITIVO TECHNOLOGICO DURANTE SU ENTRENAMIENTO 1 2 3 4 &
3. TRAIMER QUE LE ENSEMA COMD HACER LAS RUTINAS 1 2 3 4 5
4. RUTINAS BRINDADAS POR EL DISPOSITIVG QUE OFTIMICEN SU TIEMFC ¥ PUEDA QUEMAR | 1 2 3 4 5
MAS CALORIAS
5. ALERTAS CADA VEZ QUE HO CUMPLA CON SU RUTINA 1 2 3 4 5
Vi INTENCION DE COMPRA, PRECIO
12, ;Qué tan dispuesto estaria usied en contratar los servicios de este gimnasio? R. UNICA
1.DEFINITIVAMENTE 4. PROBABLEMENTE Sl

2 FROBABLEMENTE NO | 3.TAL VEZ =i, TALNOLG 5. OEFINITIVAMENTE S|

NO LD HARIA LO HARLA

(TERMINAR] LC HARLA HAaRLA LD HapLa,
13. ;Cudl considers usted que as el precio MENSUAL MINIMO para este gimnasio?
o
14. ;Cuél considers usted gue podria ser el precio MENSUAL MAXIMO para este gimnasio?
=
+1s. ;. Cual de las siguientes membresias estaria dispuesto a contratar? R. UNICA
| 1. UN MES | 2 TRES MESES | 3. SEIS MESES [ 4. UM ARIO [ E8O0TROS( ]
VL FRECUEMNCIA, UBICACION Y MEDIO DE CONTACTO
16. Luego de todo lo mestrado. ;En un afio, jcudntos meses estarizs an aste gimnasic? R. UNICA
17. ;Y quémeses serizn? R. MULTIPLE
[ 1ENERD ] 2 FEBRERO I 3. MARZO | 4 ABRIL I BMAYO | B.UNID |
| 7.JULID | 5 AGOSTO | 0.SETIEMBRE | 10.0CTUBRE | 11.NOWIEMERE | 12 DICIEMERE |
18. ;(ué horario asistiia con mayer frecuencia? R. UNICA
[ 1. DURANTE LA MANANA [ 2 DURANTE LA TARDE | 3. DURAMTE LA MOCHE | 82.0TROS ( } |
19. En caso se sbriers un locsl ;En qué distrito preferiria gue este ubicado? R. UMICA
| 1.8aMBORJA [ 2 SURCO 3. 5AN ISIDRC | 4. MIRAFLORES | 5. LA MOLIMA [ =B OTROS| 1]
20. ;A través de qué medic digital le gustariz recibir informacidn sobre este nuevo gimnasic? R. MULTIPLE
| 1. FACEBOOK | 2 INSTAGRAM | 3 TWITTER | 4. WHATSAFF | 5 VYOUTUBE [ 28 OTROS | il
X INFORMACION ADICIONAL
21. ; Cudl es su estado civil? R. UNICA
[ 1. CASADO [ 3 SOLTERC [ 5. COMVIVIENTE |
[2. CIWORCIADD | ENs] [ 28 CTROS |
22. ; Cudl es su principal ocupacidn? R. UNICA
[1. ESTUDIANTE [ 2. TRABAJADCRA INDEPENDIENTE [ 82. OTROS |
[ 2. AMA DE CASA | 4. TRABAJADCRA DEPEMDIENTE | |

23. ;Cudl es su edad?

24. ;Genzro (VAROM / MUJER?
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Anexo 2 Formula estadistica empleada para calculo de la muestra

Z2 X P xXQ
n =
e 2
n= (1.96%) * (0.5) * (0.5)
(0.0692)
n= 200

Z: es la desviacion estandar (para un margen de confianza de 95% es 1.96).

P: poder estadistico, es la probabilidad de no cometer un error tipo Il. Un error tipo Il es la
equivocacion de decir que no hay una diferencia cuando si la hay. La formula del tamafio
estandar de la muestra supone de manera implica un poder de 50%.

Q: 1-P, es la probabilidad de no ocurrencia.

e: error de la muestra resulta de una variacién al azar. La variacién aleatoria es la diferencia

entre el valor de la muestra y el verdadero valor de la poblacion promedio. (McDaniel & Gate,
2011).

149



Anexo 3 Resultado de encuestas

Se detallara a continuacion los resultados de cada pregunta en la encuesta:

1. ¢Usted va al gimnasio? R. UNICA

He asistido 40%

81 voy 39%

2. ¢Qué objetivos buscas al realizar su entrenamiento?

Sentirse bien I 46%
Aumentar / tonificar masa muscular FEEET 36%
Tener mayor resistencia fisica Iy 31%
Relajarse s 28%
Bajar de peso  mm—" 21%
Mejorar su salud FEmEEE 20%
Sociabilizar 0 2%

3. ¢ Qué actividades realiza / realizaba en el gimnasio? R. MULTIPLE

spnsing |

Ejercicios funcionales ; 41%
M | 55
Fut oy [ o

34%

Baile 0 zumba

|
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4. ;Cual es el paquete que usted contrato en el gimnasio que asiste o el que asistio por Ultima
vez? R. UNICA

Semestral _ 16%

oot |
Trimestral - g0y,

Diario I 204
5. Utiliza aplicaciones de salud y / actividad fisica? R. UNICA

No ; 45%

veidod feicn I 21

Siambos [N 10%

St aplicaciones F 30,

salud

6. .Cuéles? R. MULTIPLE

RUNTASTIC 28%

GOOGLE FIT 13%

LIFESUM 4%
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7. ¢Usted registra sus actividades cotidianas en aplicaciones moviles? R. UNICA

8. Numere en orden de prioridad los siguientes atributos que considera importante para poder
contratar los servicios de un gimnasio. Siendo 1 el mas importante y 8 el menos importante.

Entrenadores amables, disponibles y.. _ 16%
Infraestructura moderna y completa _ 15%
Ubicacion cénfrica | 15%
Seguimiento personalizado de un coach _ 14%
Precioaccesible [0 1%
Servicios (maquinas, baile, circuito. .. _ 11%
Horarios flexibles _ 10%
Tecnologia _ 8%

9. Conociendo las caracteristicas de este gimnasio, ¢qué tanto le agrada o desagrada? (R.
UNICA)

Ni me agrada ni me desagrada . 4%
Me desagrada I 1%

Me desagrada mucho I 2%

10. Considerando el concepto de este gimnasio y lo que piensa al respecto, que tan de acuerdo
esta con las siguientes frases: R. UNICA

ND/NeD DA J; Top two box Parametro
Es un gimnasio atractivo 1% 4% 3% 40% 53% Deseabilidad |93% 100%
Es creible que cumpla lo que|,, o " " o "
omete 2% 23% 13% 26% 38% Verosimli 63% 100%
Es diferente a otros gimnasios| ;, 5% 11% 40% 44% .. |e4% 100%
que hav en la zona Diferenciacion
Es un gimnasio para mi 2% 5% 14% 40% 41% Asociacion cq80% 100%
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11. A continuacion, le voy a mencionar una serie de atributos relacionados con el concepto
que le acabo de mostrar. Me gustaria que me dijera, en una escala del 1 al 5 que tanto le

agrada.

Me desagrada mucho

Rutinas brindadas por el dispositivo que optimicen su tiempo y pueda quemar mis calorias 19%%5% | 32%

Dispositivo teenologico que registra cuantas calorias quema, pulsaciones cardiacas y repeticiones por maquinas. 1%%5% | 37%

1

Usar el dispositivo tecnolégico durante su entrenamiento  1%% 7% 39%

due]

Trainer que le ensefla como hacer las rutinas 1%% 8% 41%

60%

48%

Alertas cada vez que no cumpla con su rutina 3% 9% 15% 31%

Ni me agrada ni me desagrada Me agrada

43%

Me agrada mucho

12. ¢Qué tan dispuesto estaria usted en contratar los servicios de este gimnasio? R. UNICA

Cantidad Frecuencia

Definitivamente no lo haria 8 4%
Probablemente no lo haria 3 2%
Tal vez si, tal vez no lo haria 14 7%
Probablemente si lo haria 76 38%
Definitivamente si lo haria 99 50%

13. ¢ Cual considera usted que es el precio MENSUAL MINIMO para este gimnasio?

14. ;Cuél considera usted que podria ser el precio MENSUAL MAXIMO para este gimnasio?

Distribucion muestral

De todo los posibles valores que puede tomar cualquier estadistico
Uno de esos valores es el parametro

Tamafio de Muestra 200

Promedio muestral 126.98

Desv.Estand.Muestral 40.33

Nivel de Confianza 95.00%
Nivel de Signif. (alpha) 5.00%
Grados de Libertad 199.00

Valor t 1.97196

Error Estandar 2.85

Margen de Error 5.62

Estimado Puntual 126.98

Limite Inferior 121.36

Limite Superior 132.61
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15. ¢Cual de las siguientes membresias estaria dispuesto a contratar? R. UNICA

Sels meses 19%
Tres meses 17%
Un afio 43%
Un mes 21%

16. Luego de todo lo mostrado, ¢En un afio, ¢cuantos meses estarias en este gimnasio? R.
UNICA

Estadistica descriptiva : frecuencia de
meses de contratacion

Media 6.28571429
Error tipico 0.26581315
Mediana 6
Moda 6
Desviacion estandar 3.65432666
Varianza de la muestra 13.3541033
Curtosis -0.96165968
Coeficiente de asimetria  0.52258271
Rango 11
Minimo 1
Maximo 12
Suma 1188
Cuenta 189
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17. ¢ Y qué meses serian? R. MULTIPLE

80%
70%
60%
50%
40%
0%
20%

10%

0% . B S
Enero  Febrero Marzo  Abril  Mayo  Junio  Julio  Apgosto Setllzmb( Octubre Noviem ch:?nb

w— Series]l  71% 75% T4% 56% 50% 51% 36% 36% 37% 41% 39% 35%

18. ¢Qué horario asistiria con mayor frecuencia? R. UNICA

Durante la madiana U000 - 56%
Durante la noche IR 3 1%

Durante la tarde 1IN 8%

19. En caso se abriera un local ¢En qué distrito preferiria que este ubicado? R. UNICA

. Surco, 7% San Borja, 2%
La Molina, 10% _

San Isidro, 58%
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20. (A través de qué medio digital le gustaria recibir informacion sobre este nuevo gimnasio?
R. MULTIPLE

Twitter _Youtube
% 0%

21. ¢Cual es su principal ocupacion? R. UNICA

Soltero 65%
Divorciado [ 4%
Conviviente [0 10%

Casado [ 22%

22. ;Cuél es su principal ocupacion? R. UNICA

Trabajadora dependiente I 58%
Trabajadora independiente [N 269

Amade casa [ 2%

23. Genero

Mujer 108 54%
Hombre 92 46%
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Anexo 4 Especificaciones técnicas sensor PIR

HC-SR501 PIR motion sensor
on Arduino

HC-5E501

The HC-SR501 PIR motion sensor is one of
the easiest to connect to an Arduino -or any
other microcontroller for that matter- and can
also be used as a stand alone motion detector.

GHD Db WVCT
The HC-SR501 board has 2 variable resistors:

LOA jungspulatnd] === = &

looking at the back, with the connections facing

upwards and the variable resistors at the bottom, HC 5R301 °
the left resistor is for sensitivity and the right one AT

is for output timing. Hﬂ.ﬁ?ﬁ“ Baodinke o
for the sensitivity goes: Clockwise=>High ol morepean [ ] [ ]

sensitivity CCW==> low sensitivity (3-7 m). for the

Output timing it is CW=>long, CCW=> short (3-300 sec)

The right prong of the connector is for Vee (+5-20V), the middle one is
siznal out and the left one is ground. The output is either high (3.3V) or
low (ov)

There are two versions of the board. One with a 3 prong jumper and one
with solder pads instead of a jumper. If the jumper is put in its bottom
position (with the board stll facing as described) there is no reset. If it is
in its top position (H) it is in auto reset mode. If set to Auto-reset the
sensor will stay high until the motion stops. After motion is no longer
detected the output will go low. If set to No reset (L) the sensor will stop
sensing once it has triggered, and stays high for the preset time period.
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To choose one of these settings, simply create a solder-bridge between
the labelled pad and the pad in the middle. the default as i understand is
‘v

If you search internet for info about this module, you may come across
contradicting info about which is ‘L’ and which is ‘H' On my board it is as
described: if the solder pads are in the lower-left corner, ‘L' is the bottom
one and ‘H’ the top one.

The Logic in the sensor is the known BISSoo01

L J
- Lad R °
e e 5
T8 juigpen 11 p=—d -
2 2
- -
ul; i
s 1 -
i s 7 [l T —
.8 » 3 e
L
- 5
"
] ’?u.
: evs Loval
I—"' s ] e |

O S R e rn v op e T Fm e o e e i T O e
using an MC-SR561 PIR sensor

Sensor on D2

LED on D13

void setup(){
pinMode(13,0UTPUT);
pinMode(2, INPUT);

}

void loop(){
digitalWrite(13,digitalRead(2));
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Anexo 5 Especificaciones técnicas sensor de fuerza y presion

FSR 400 Series Data Sheet

Force Sensing Resistors

| Featuresand Benefits |  Description

ceteddanodaloritipalas Interfink Electronics FSR400 series is part of the single zone Force Sensing Resistor”family.

Forca Sensing Resistors] or FSRS, are robust pofymer thick film (PTF) devicas that exhibit a

v Cost Effocive decrease in resistance wih increase in force apphed 1o the surface of the sensor. This force

® Urra Thin sensitivity is optimized for use in human touch contrel of electronic devioas such as automotive
elactronics, medical systems, industrial, and robotics applications.

® Robust; up to 10M achabions

® Simple and easy to Integrale The 400 serles sensors come i six different models with four délerent connecting opbions.

FSR'400 Short

g Smm Circle X 20mm
- ) FSR400
Smm Circle X 38mm

FSR'402 Short
13mm Gircle X 25mm

FSR'402
13mm Circle X 56mm

FSR 406

38mm Square X §3mm

FSR 408

10mm X 622mm Strip
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Applications

Senga whether & fouch is
accidental or intended by
reading force

Deatact more of less user

force to make a more
Intuitive interface

Differentiate a grip from
a touch as a safety lock

Uae mullipls acnaara 1o

determine centred of force

of a person or patient in a bed
chawr, or medical device

Many other force change
dotaction applications

Device Characteristics

Forca Sensing Resistors

Actuatior Foroa*
Forra Sasitiviey Ranpa®
Forca Resoltion
Force Repeatabdity Single Part
Forca Repaatabdity Part to Part
Non-Achialed Resistance
Hystaress
Device Rse Time
Long Teen Drift
1kg load, 35 days
Operating Temperature Performance
Cold: -40C after 1 hour
Hot: -85T after 1 hour

Hot Humid: +85C 95RH
after 1hour

Storage Temperature Perdormance
Cold: -25C after 120 hours
Mt 4/R T aftar 120 hauire
Hot Himid: +85'C 95RH
after 240 hours

Tap Dunbilty
Tesled 1o 10 Million actuatons, 1kg, 4Hz

Sanding Load Curability
2.5kq for 24 hours

EMI
ESD
uL
RoHS

~0.2N min

~0.2N - 20N

Continuous (analog,

- 2%

+/- 6% [Single Balch)

>10 Mohms

+10% Average (R, . R, IR,
< 3 microseconds

< 5% log,,(time)

-5% average resisiance change
-15% averape resisance change
+10% average resistance change

-10% averape resisance change
A%, avaraga resist:Nce change
+30% average resssance change

<10% average resitance change

-5% average resistance change
Generates No EMI

Not ESD sensitive

Al matenals UL grade 94 V-1 or better

Compsant

Spechicotons ore derived fom measwements taken ol 1000 grams. and oo grven a3
o0 stncard denesalion | mean), urdess olhscwes nided

Trpcw vale Foroe deponden! o actunton indeclsce. machasics. and measurement electioncs
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Bare Tail

=

Female Tin Contacts
PN: TE 2-487406-4

===

Female Tin Contacts
with 2 Pin Housing
PN: TE 2-487406-4
PN: TE 487378-1

Solger Tabs
PN: TE 1-88997-2

Other Available Part Numbers:
Hardware Development Kit
PN 54-76247

Application Information Fores Sorsrig Hesisls

For specific application needs please contact interlink Elecronics support team,
An integration guide and Hardware Development Kit (HDK are also available.

FSKs are two-wire devices
with a ‘esistance that depends {
on apgdied force. To the right iy
is a forze vs. resistance graph EF

that illustrates a typical FSR™ ¢ o
resporse characteristic i N

Please note that the graph
values are reference only and i
actual /alues are dependent ~_ |
upon actuation system b
mechanics and sensor
geomelry. -

Forom 131

e )

For & smple force-to-voltage conversion, the FSK device is tied to a measuring
resisto’ in a voltage divider (see figure below) and the output is described by the
followirg equation, Ry

S o

Vor =10 ——
! (RM + R'u )
In the shown configuration, the output voltage increases wih increasing force. If

R s and R,, are swapped, the output swing will decreass with increasing
force.

The swasuiing 1esistus, Ry, I uliwsen W imasinses U vedred force sensitivity
range and to limit current. Depending on the impedance requirements of the
measuring circult, the voltage divider could be followed by én op-amp.

A famil of force vs. VouT curves is shown on the graph beow for a standard
FSRina voltage divider configuration with various Ry, resistors. A V+ of +5V
was used for these examples. Please note that the graph \alues are for
refererce only and will vary between different sensors and applications,

Refer b the FSR integration guide for more integration metods and techniques.

Ve N ‘ [1-1 it RN VALUES
]
. g *:, L e §00K
T e § TR
s 30K
! £ PA—1- *_y..m-ﬂi': i 90K
g i
vour 2 fr LA -
.
™ —
1 "
1 2
T . ]
" e ann e - 1000
FORCE (g}
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Anexo 6 Especificaciones técnicas acelerometro

ANALOG
DEVICES

3-Axis, +2 g/+4 g/+8 g/+16 g
Digital Accelerometer

ADXL345

FEATURES

Ultralow powern as bow as 40 wA im measurement mode and
0.1 pA im standby mode at Vi = 2.5V {typical)

Power consumption scales automatically with bandwidth

User-selectable resclution
Fixed 10-bit resolution
Full respdution, where resolution increases with g range,

up to 13-bit resolation at +16 g i(maintaining 4 mg/L58
scale factor in all g ranges)

Embedded, patent pending FIFD technology minimizes host
processor boad

Tap/double tap detection

ctivityfinactivity monitaring

Free-fall detection

Supply voltage range: 2.0V to 3.6V

170 voltage mnge: 1.7 Vo'W

5P1(3- and 4-wire) and FC digital interfaces

Flexible imterrupt modes mappable to either interrupt pin

Measurement ranges selectable wia serial command

Bandwidth selectable via serial command

Wide temperature range (-40°C to +85°C)

10,000 g shock survival

Phb free/RoHS compliant

Smiall and thin: 3 mm x 5 mm x 1 mm LGA package

APPLICATIONS

Handsets

Medical instrumentation
Gaming and pointing devices
Industrial instrumentation
Personal navig ation devices
Hard disk drive (HDD) protection

GEMERAL DESCRIFTION

The ADKL345 is & small, thin, kow power, 3-axis accelerometer

with high resolution {13-bit) mesoarement at up to £16 ¢ Digital
output data is formatted a5 16-bit twos complement and ks acces-
sible through ither & 8P (3- or 4-wire) or FC digital interface.

The ADXL545 is well suited for mobile device applications.

medsares the static acceleration of grawity im tilt-sensing appli

cations, as well as dynamic scceleration resulting from motion
or shock. Its high resolution (4 mg/LSB) enables messurement
of inclimation changes less than 1.0°

Several special sensing functions are provided. Activity and
imactivity sensing detect the presence or lack of motion and if
the acceleration on any axis exceeds a wser-set level. Tap sensing

detects single and double taps. Free-fall sensing detects if the
device s falling. These fanctions can be mapped to ane of two

imterrapt output pims. An inbegrated, patent pending 32-level
first in, first out (FIFD) buffer cam be used to store data o
miimimize bost processor intervention.

Low powwer modes enable inteligent motion-based power
mianagement with threshold sensing and active acceleration
mieasarement & extremely low power dissipation.

The ADX1545 is supplied in a small, thin, 3 mm x 5 mm x
1 mm, 14-lead, plastic package.

Fitness equipment
FUNCTIOMAL BLOCK DIAGRAM
Vo Wi
ADELI4S
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fL' ] s [
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-
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Infermustier. Riminbad by Anala) Cwsiond i balewad 1 be weorms o relabls Howsssr no

oy paman £
BT e the o

One Technolegy Wiy, P.O. Box 9108, Norwsod, MA 02062-9008, US4
Tel: 781.529.4700 wwnw.analog com
Fax 7814613113 ©2009 Analog Dwricaa, inc. Al righta rmareed.
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ADXL345

SPECIFICATIONS

Ta= 258, Vi 28 W, Voo = 1.8V, acceleration = 0 g, Ca = 1 pF tantalum, Cio = 0.1 pF, unless otbensise noted.
Tahle 1. Specifications’
[Paramebar Tait Conelitheans L] Ty Max Unit
SENSOR MPLUT Each Jaig
Wi Rangs Ui sidocTabibe +1 34 B +16 ]
Hordirsariny Pasrcariag of full scala 5 L]
I Asis Abgnimes Emcs =01 Dugrims
Crogs-Auds Seraitivig” +1 %
OUTFUT RESOLUTION Each Jais
All g Ao 10 i s cobaitnedy g Bi
+1 g Bange Full el uitice L] Bz
+4 Ranga Full resolution 1 Bits
+8 g Ranga Full resolution 12 Bits
+146 9 Rarge Full sicsluition 13 Bits
SEMSITRATY Each 3ais
EgnEOviTy al Mepr, Youn Loy 22 g, 10k oo full resolaion 331 156 86 LSBig
Scabs Faciof 3 Kour, Your, Zour 23, 10bvin o full iesokaion 15 19 a3 mgLSE
SanEmivity at Kagr, Voo, Zoor 4 g, 10-lnit Pl o & 128 143 LSB'g
Sl F a1 3t Mowr, Yowr, Toer 4 g 10-bin okt L] LF-] B& mgL5E
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g BIAS LEWEL Each Jais
D0 g Outpul Tof Xeur, Your 50 =40 +150 g
0 9 Dutput for Zan 250 +H) 4250 mg
0 g Offse i, Tampeabars Tor x, y-Asr g Mg T
0  Offsi i Tampirabuare Tor 2-Asis 4 & Mg
HCHEE PERFORMANCE
Mol [, iy Ao} Dt rata = §00 He for 22 g 10kt o0 <10 L5H ref
full el uminn
Mgl {2-Aouki} Dot rapd = 100 He for 22 g 10-bit oo <15 LSS e
Hall rerecdunion
CUTFUT DATA RATE AMD EANDWIDTH Usir sidectabke
Wit Rate &35 3300 Hz
SELF-TEST? Do it 100 HL 20V 2, 26V
Dutput Charge inx-Auds 130 210 9
Dutput Chasge i y- Ak AT 020 9
Dutput Chasge i 2-Ass 030 L40 9
POMWER SUPPLY
Dpserating Weltage Ranga (V) p3:] 15 386 L
Ienerdace Woltage Rangs (Vopeo! Wya EEW 07 [F-] Wy W
W RSV il 15 L v
Suppdy Cuiradnt Diana rani = 1040 Hz (L1 113
Dana e < 10Hz 40 (e
Srand by Mo Liakagi Cumnt (1] 2 A
Tusres-Ow Thma Drana rati = 3300 He 4 g
TEMPERATURE
Oipserating Tamgsiaiung Bangi D 485 o
WEIGHT
Durvice Waight 2 L]

A mirerresm dnd masimum wsficabiors s guarasbeed. Typed pde e, an not guarnbed
A pmin-anis wermilredy biodelrad aw couphng bebwien aey o ann.

! Barwwicih b Rl e oostpanl Sata ralin

i Sglipe charge b dafired as the cutput (g whean te SELF_TEST it = 1 firtha DATA_FORMAT ragister) mirms the outpat (g when the SELF_TEST bit = G (im the

DATA_FORMAT ningivtann|. Duw b st Tllimng, S tufpat miechar i final wabhus e 4 = ¢ wehn imablg o S bling sl i, when § = 15 sl rate)
"Turni-om and wishi-up s s detammined By U weer-d afined bandwid th. AL a 100 He data rate, ths

other it i, T Sorm-an and wiske-ug imic am each appracimately 1+ 1.1 in millsecond s, whers § = 1.0 rale).

- dnd willos-up T o e approad matety 11.1 m For
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ADXL345

ABSOLUTE MAXIMUM RATINGS

Tabde 2.
Pa te Rating
Acceleration
ey fuais, Urpowesed 10,0009
Arey Ak, Powered 100009
W =03 Vio +3.6V
Mopuo =03 Vio +3.6%
Digitall Pire =0.3 Vo W + 03 Voo
16V, whichewer isless
All Other Pins -0.3 Vio +3.6V
Outpat Short-Cirou it Duration indefinite
[#ny Pincta Grourd)
Temperature Range
Pawered =40 to #105%C
Sorage -40°C to #105°C

Stresses above thase listed under Abeolute Marimmm Ratings
may casse permanent damage fo the device. This ks a stress
rating oaly; fanctional aoperation of the device at these or amy
other conditions above these indicated in the operational
section of this specification is not implied. Exposure to absalute
miaxinsum rating conditions for extendesd periods many affect

device reliability

THERMAL RESISTANCE

Table 3. Package Characteristics

Package Type B B Device Weight
14-Texminal LGk | 150°CW BECAW 20'mg

ESD CAUTION

A
Aad

ESD jebsctrostatic discharge) sensitive dewvice.
Charged devices and ciecuil boards can dischage
without deloction. Although this product features
patenied o peoprksiary protection choulny, damage
may sofur on devices sbjecied io high energy E53
Thansfora, prope XD precautions shoud be taken g
il parkormancs digradation o ks of functionality
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ADXL345

PIN CONFIGURATION AND FUNCTION DESCRIPTIONS

ADXL345
TOP VEW
Ly =

SDOMALT ADDRESS

INT2

oxn =

Figure 2. Pin Configuration

Table 4. Pin Fanction Descriptions

Pin No. Mn Description

1 Vecws Dignal interface Supply Voltage.

2 GND Must be connected to ground.

3 Reserved Reserved. This pin must be connected to Vs or left open.

4 GND Must be connected to ground.

5 GND Must be connected to ground.

] Vi Supply Valtage.

7 [« Chip Select.

8 T Interrupt 1 Output.

9 INT2 Intermupt 2 Output.

10 NC Not Internally Connected.

n Reserved Reserved. This pin must be connected to ground or left open.
12 SDOVALT ADDRESS Serial Data Output/Alternate FC Addsess Select.

13 SOASOISD0 Serial Data (FC)/Seral Data Input (SP1 4-Wire)/Senial Data Input and Output (SP1 3-Wire).
14 SCL/SCLK Serial Communications Clock.
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Anexo 7 Especificaciones técnicas de la placa ESP8266

ESP8266EX

Datasheet

Version 6.0
Espressif Systems
Copyright © 2018

)
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Table 1-1. Specifications

Certiicaton
Protocols
Frequency Range

TX Power

Operating Voltage

Operating Current

Operating Temperature Range
Package See

Externad Intertace

Wi-Fi Mode

& Note:

Wi-Fi Aliance

802.11 big/n (HT20)

2.4G ~ 2.5G (2400M -~ 2483.5M)
802.11 b: +20 dBm

802.11 g +17 dBm

802.11 rc +14 dBm

B802.11 b: -91 cbm (11 Mbps)
802.11 g -75 cbm (54 Mops)
802.11 nc =72 dom (MCST)

PCB Trace, Exterral, PEX Cornector, Ceramic Chip
Tenslica L1086 32-tat processor
UART/SDIOVSPVI2CN2S1R Remote Contral
GPYO/ADC/PAWAM/LED Light & Button
25V~ 36V

Average value: 80 mA

-40°C ~ 125°C
QFNG2-pin (5 mm x 5 mm)
Station/SoftAP/Soft AP + Station
WRAWPA2

WEP/TKIP/AES

UART Downioad / OTA {via network)

Supports Cloud Server Development / Femware and SOK
for fast on-chip programming

IPws, TCP/AUDPMHTTP
AT Irstruction Set, Cloud Server, Androd/iOS App

The TX power can be configured based on the actual user scensnos.
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Pin Definitions

Figure 2-1 shows the pin layout for 32-pin QFN package.

1 VDDA

2 LNA

3 VDOGP3
4 VDOGP3

3

sEfasifgt

8 £ ¥ E 3 i858

a e a3 88 s 8=

R
GO
&0 0WTA 3
£0, 00 0
£0 Qx
£0 O
£0_DATA 3
£0 KA 2
vooesY

Figure 2-1. Pin Layout (Top View)
Table 2-1 lists the definttions and functions of each pin.

Table 2-1. ESP8266EX Pin Definitions

P

Analog Power 2.5V ~ 3.6V

RF antenna interface

Chip cutput impedance-39+16 Q. It is suggested 1o retain the
n-type matching network 10 maich the antenna.

Amplifier Power 2.5V ~ 36V

Ampifier Power 2.5V -~ 3.6V

NC(1.1V)

ADC pin. R can be used to test the power-supply voltage of
VDDGP3 (Pin3 and Pind) and the input power voltage of TOUT

Pin 6). However, these two functions cannot be used
sSmulaneously.
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2. Pin Defintions

5

Chip Enatle
High: On, chip works properly
Low: O, smasl current consurmed

Deep-sieep wakeup (need 1o be connected to EXT_RSTBY;
GPI016

GPIO 14; HSPL_GLK

GPIO 12; HSPL_MISO

Digtal10 Power Supgly (1.8V ~ 3.6V)

GPIO 13; HSPILMOSI; UARTO_CTS

GPIO 15; HSPI_CS; UARTO_RTS

|

UART TX during flash programeming: GPIO2
GPI00; SPI_CS2
GPIO4

TEUUHEHE

DigtaliO Power Supply (1.8V ~ 3.6V)

18 SDIO_DATA 2

Caonnect to SD_D2 (Series R: 2000 SPIHD; HSPIMD; GPI09

Connect to SD_DG (Series R: 2000 SPIWP; HSPIWP;
GPI010

Cannect to SD_CMD {Series R: 2000; SPI_CS0; GPO11

°|°|s| 5 |5|s|5|8|5|5|8| 5 |8|°|5|8|5|8|8|°|5|8| 8

21_-&00.0.)( Connect to SD_CLK (Seres R: 2000)); SPI_CLK: GP108
Z_SDIO_MLO c«:muso-m&u&m&%m

2 SDIO_DATA_1 Connect to SD_D1 (Seres R: 2000 SPI_MOSE GPI08

24 GPI06 GPI05

25 U@ UART Rx during fash programming; GPIO3

28 uono UART TX during flash programming: GPIO1; SPI_CS1

2 XTAL_OUT mmmmmmmnmm
m_xru Connect to crystal cscillator input

m_mvmo kmgpan;:z.w-lw ‘ )
20 VDDA Analog Power 2.5V ~ 3.6V

a1 RES12K | mmmnzmmmmmu

x» EXT_RSTB 1 External reset signal (Low voltage level: active)

L Note:

1. GPIO2, GPIOO, and MTDO are used o salect booting mode and the SDIO modks;
2. UOTXD should not be puled exterrally 10 & ow logic kvel dunng the powering-up.
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Anexo 8 Guia de Pautas Focus Group

I Introduccién (5 minutos)

Buenos dias, mi nombre es , Sean todos bienvenidos. Les agradezco su
participacion en este focus group.

En principio me gustaria pedirles que sean totalmente espontaneos y sinceros al responder.
Asi mismo hacerles saber que toda la informacion que ustedes provean serd completamente
confidencial. Para comenzar con la reunion les pido que cada uno haga una breve introduccion
personal, indicAndonos su nombre y ocupacion.

Il. Perfil del publico objetivo (10 min)

Me encantaria que conversemos de su salud. ;Qué hacen ustedes para estar bien fisicamente?
(M: verificar si el ejercicio estd como prioritario).

¢Algunos de ustedes tiene problemas de salud o enfermedad recurrente? Cuéntenme ¢cuéles
son? Y si ¢Las actividades que realizan estan relacionados para mejorar su salud?

1. Conocimiento de los gimnasios (5 min)

Conocimiento de gimnasios. Ahora me gustaria que me digan ;Qué gimnasios conocen?
¢Alguno méas? y de todos ellos ¢ Cudles son los que frecuentan?

V. Habitos de consumo de los gimnasios (30 min)

. Razones de consumo: ¢Cuales son los motivos por las cuales asisten (asistieron) a los
gimnasios?
. Rutinas: Quisiera que me cuenten de sus rutinas, ¢Qué realizan? ;Cuéanto tiempo le

dedican? /Qué objetivos buscan con esas rutinas? ¢Han logrado cumplir con sus objetivos?
¢ Qué sientes que les esta siendo falta?

. Maquinas: ¢Qué tipos de maquinas usan /usaron con mayor frecuencia? ;Por qué lo
usan?
. Fidelidad: ¢En cuantos gimnasios han estado matriculados? ;Qué factores le hicieron

cambiar a otro? (M: precio, ubicacion, servicio, estacionamiento, promociones,
infraestructura, tecnologia)

. Frecuencia: En un mes ¢Cuantas veces asisten (asistieron) a sus gimnasios? y ¢En qué
horarios van? ;Por qué van en ese horario?

. Tiempo: ¢Cuanto tiempo llevas matriculado (a) en su gimnasio actual? y/o ¢Hace
cuanto tiempo van a los gimnasios? (afios)
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. Ubicacidn: ¢Ddnde estan ubicados? ¢Por qué escogieron esa ubicacion? ;Qué tiempo
esta de su casa / trabajo / centro de estudios?

. Nivel de satisfaccion con la oferta actual. ;Qué sientes que deberia de tener los
gimnasios para que cumplan sus expectativas?

. Trainers: (Qué opinan de los entrenadores? ;Consideran que cumplen con sus
expectativas? ,Qué creen que deberian de cambiar? ;Qué cualidades son los que consideran
importantes que si debieran tener?

. Nutricién: ¢Coémo es su forma de alimentacién? ¢Ingieren complementos o
suplementos alimenticios? (M: vitaminas, batidos, reductores)

V. Atributos valorados (15 min)

Atributos valorados: Al momento de contratar los servicios de un gimnasio ¢Qué atributos son
los que valoraron? Y de todos ellos (Cuél es el mas importante? (M: precio, ubicacion,
servicio, horario, ofertas, alianzas, prestigio de la cadena, amistades, seguridad,
estacionamiento, trainers, recomendaciones, marca, restricciones de maquinarias,
personalizacion, cumplimiento de mis expectativas).

VI. Imagen y posicionamiento de gimnasios con tecnologia (5 min)

Especifico. Ahora me gustaria que me cuenten si ¢Conocen algin gimnasio que aplica
tecnologia en sus rutinas?

VII.  Expectativa sobre un gimnasio con tecnologia (10 min)

Imagen ideal. Imaginemos que ustedes tienen que crear un gimnasio con tecnologia ¢cémo
seria éste? (M: indagar por el tipo de tecnologia que usarian, atributos diferenciados)

VIII.  Evaluacion de concepto de un gimnasio con tecnologia (30 min)
Leer el concepto de Gym Engine:
. Comprension del concepto: ¢Qué han entendido del concepto?

. Agrado del concepto: (Qué les pareci6? ;Qué fue lo que mas le gustd? ¢Por qué?
¢Qué fue lo que menos les gustd? ;Por qué?

. Ajuste con sus necesidades: La idea de tener un gimnasio con este tipo de tecnologia
¢Se ajusta a sus necesidades? ;Por qué? ;Qué beneficios les generaria?

. Factores diferenciados: ;Consideran que la tecnologia es parte de su factor
diferencial? Entonces ¢Cuales serian? ¢Alguno otro mas?

. Infraestructura: ;Como deberia ser su infraestructura?
. Ubicacidn: ;Donde les gustaria que este ubicado este gimnasio?
. Comunicacion: ¢(Como les gustaria enterarse de este gimnasio ;A través de qué

medios? ;Por qué?
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. Nivel de interés: En general, ;Qué tan atractiva les parece esta nueva idea? ;Les
gustaria contratar los servicios de este gimnasio? ¢Por qué si o no?

. Frecuencia: de ser afirmativa su respuesta, en un afio ¢(Cudnto tiempo estaria
matriculado? (meses)

. Dias y horarios preferidos: ¢ Cuantos dias irian durante una semana? y ;Qué dias?

. Precios percibidos: Pensando en el precio de este sistema de entrenamiento. ;Cuénto
seria lo maximo y minimo que estarian dispuestos a pagar por mes?

. Nombres: ;Qué nombres sugieren para este gimnasio?

. Sugerencias finales: Finalmente, ;Qué tendria que pasar para que se encuentren
totalmente interesado en contar con los servicios de este gimnasio?

Agradecimiento y Despedida.
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Anexo 9 Lista de participantes de los Focus Group

Relacion de participantes del primer Focus Group:

Nombre DNI Distrito | Edad
1| Andrea Meza Medel 43402164 | La Molina | 30 afos
2| Guisela Erika Navarro Salas 44810205 | Surco 30 afios
3| Diego Rojas Aspiazu 43307121 | Surco 34 afios
4 | Juan Carlos Bastidas Vila 40023792 | La Molina | 39 afos
5| Juan A. Montoya Adriazola 42730491 | San Borja | 34 afios
6 | Augusto Livia Velarde 46215420 | Miraflores | 28 afos
Relacion de participantes del segundo Focus Group:
Nombre DNI Distrito |Edad
Alvaro José Salcedo
1| Manrique 46541766 | Miraflores | 28 afios
2 | Jorge Luis Barreda Deza 43493270 | Miraflores | 32 afios
3| Melissa Galvez Castro 45053419 | San Borja | 31 afios
4 | Leslie Lopez Mendez 42030387 | Miraflores | 35 afios
5| Magaly Mansilla Aguirre 40465291 | San Borja | 38 afios
6 | Vanessa Viviana Rojas Pefia 43544655 | Surco 32 afos
7 | Susana Salas Cariotte 45756987 | Miraflores | 29 afios
8 | Edward Ramos Carvajal 48327682 | surco 25 afos
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Anexo 10 Aviso de alquiler de local en Urbania

Urbania

B

6digo Q Venta Alquiler Proyectos
v
Alguiler de Local Comercial en San Isidro
Plaza 27 De Noviembre San Isidro, Lima, Lima US$8,000
635.00 m?

Orbania

Ver menos
Estado de Inmueble Excelente Luminosidad Muy luminoso
Uso profesional Si Tipo de Cochera paralelas
Frente 25 Rubro Uso multiple
Mapa @ Solicitar informacion de ubicacién
' g - g
+ % Parque Central *:)
S & 3
- 2 S
g g
4 jozola &
ca‘ewonda % &

(:L Venta Alquiler Proye:
v
Alquiler de Local Comercial en San Isidro
Plaza 27 De Noviembre San Isidro, Lima, Lima US$8,00C
635.00 m?
Detalles del Inmueble ~

P , Céntrico Y Cémod:

- Exclusivo Local!

Alquilo local comercial en la mejor zona de San Isidro!! Espacioso local con excelente distribucion 635 m2. En el ler
piso se encuentran 7 amblentes, cuenta con area de recepcion, dos banos de visitas. Divisiones hechas con
mamparas de vidrios que le dan una hermosa lluminacion natural a todos los espacios. En el 2do piso hay 5
ambientes mas y dos banos. En el 3er piso hay una terraza con deposito. Incluye estacionamiento para 8 autos

Precio: 8000 USD ddlares (incluido impuestos) contrato por 2 afos renovable Modalidad: 2 de garantia y uno de
adelanto
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