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CAPITULO |

1 EL PROBLEMA
1.1Planteamiento del problema

En el contexto internacional existen varios modelos de negocios dedicados
al ejercitamiento fisico, corporal y espiritual. Es decir, todo negocio
direcciona su producto a un mercado de clientes especificos para lograr
captar la atenciéon de los potenciales clientes.

Es importante, el negocio de Fitness o entrenamiento personal se expande
de manera considerable a nivel mundial, Latinoamérica generando un
negocio con alta rentabilidad para las personas que prefieren ejercer una
actividad fisica para su bienestar personal, salud e imagen (Telegrafo,
2018).

Ecuador a diferencia del resto de Latinoamérica existe una menor cantidad
de establecimientos de esta indole, abriendo asi la posibilidad de que este
mercado si puede crecer mas debido a que en otros paises de
Latinoamérica han tenido bastante acogida cada uno de los

establecimientos.

En Guayaquil existe muy poca oferta en el mercado de gimnasios
destinados para el sexo femenino que es proporcionalmente inversa a la
demanda ya que el género femenino es el que mas se preocupa apariencia
fisica, se puede decir que este mercado esta poco o0 nada explotado ya que
los gimnasios generalmente son mixtos o destinados para el sexo
masculino a nivel nacional, mismos que no ofrecen variedades de
actividades para mujeres, debido a que lo mas comun es ofrecerles bailo
terapia, pero existen otras actividades que se podrian incluir y que serian

novedosos para este mercado.



Con el presente estudio de mercado se busca analizar la demanda de los
potenciales clientes para obtener un resultado y conocer la aceptacion que
tendria un gimnasio destinado al mercado femenino que brinde todas las
adecuaciones necesarias para poder tener excelentes ventas de las
membresias y asegurar que la inversion a realizar no se pierda, sino que

rinda ingresos a futuro.

1.2 Ubicacion del problema

El gimnasio se proyecta ubicar en la Av. Casuarina Mz.770 SI.10, en el
sector noreste de la ciudad de Guayaquil al no existir un gimnasio destinado
solo para mujeres en el sector este se convierte en una zona potencial para

la implementacion del negocio.

1.3 Situacion conflicto

Nuestro modelo de negocio Diamond Gym se enfocard en otorgar el
servicio de gimnasio exclusivo a mujeres un lugar en donde ellos podran
practicar su actividad fisica, corporal en el sector Noroeste. En los actuales
momentos deberd investigar las siguientes casusas y efectos en el
mercado de clientes para poder enfocar el negocio de forma correcta al

nicho de mercado.

Tabla 1. Causas y efectos.

CAUSAS

Inexistencia de un gimnasio para
mujeres en el sector de la casuarina
en la ciudad de Guayaquil.

Desconocimiento de las diferentes
enfermedades causadas por la
obesidad.

Ausencia de estudio de mercado
para conocer la demanda de un
gimnasio destinado solo a mujeres.

Autor: (Sanchez, 2021)

EFECTOS

Mujeres no encuentran un lugar
donde ejercitarse sin la presencia
del sexo masculino.

Llevar una vida sedentaria que
carece de actividad fisica.

Realizar el estudio de mercado
para conocer si es factible
implementar un gimnasio en el
sector noreste de la ciudad para
poder vender las membresias.



1.4 Delimitacion del problema
e Campo: Administracion
e Area: Estudio de mercado
e Aspecto: Estudio de la demanda, creacion de un gimnasio de
mujeres
e Provincia: Guayas
e Canton: Guayaquil
e Afio: 2020

1.5 Formulacién del problema

¢,Conocer la aceptacion de la demanda de gimnasios dedicados para
mujeres en el sector noroeste del cantdon Guayaquil, provincia del Guayas
en el periodo 20207?

1.6 Variables de la investigacion

e Variable independiente: Estudio de la demanda

e Variable dependiente: Creacion de un gimnasio de mujeres

1.7 Evaluacion del Problema

e Claro: En la ciudad de Guayaquil existen pocos gimnasios
destinados para mujeres el fin del proyecto es realizar un estudio de
mercado para conocer si la idea de negocio es rentable o no.

e Concreto: Utilizaremos las herramientas necesarias de
investigacion para recopilar la mayor cantidad de informacion
cuantitativa que sea relevante para obtener los resultados deseados.

¢ Relevante: Conocer la aceptacion del negocio en el sector noreste
de la ciudad de Guayaquil que tiene un nivel socioeconémico medio-
bajo para saber si es recomendable implementar el negocio y si va
a beneficiar a las mujeres del sector.

e Original: Unico gimnasio de la Av. Casuarina ubicada en el sector
noreste de la ciudad destinado solo para mujeres.

1.8 Objetivos de la investigacion
Objetivo general



Elaborar un estudio de mercado para conocer la aceptacion en la creacion
de un gimnasio de mujeres, ubicado en el sector norte de la ciudad de

Guayaquil.
Objetivos especificos

e Fundamentar los aspectos tedricos relacionados al estudio de
mercado orientado a establecer la demanda de la creacion de una
microempresa.

e Aplicar instrumentos de investigacion en la recoleccion de la
informacion en relacién con la aceptacion de la creacion de un
gimnasio de mujeres; ubicado en el sector norte del cantdn
Guayaquil.

e Realizar el resultado del estudio de mercado para conocer el nivel

de aceptacién de un gimnasio de mujeres.

1.9 Justificacion e importancia

La importancia de este estudio se basa en conocer la aceptacion del
mercado en un negocio dedicado al ejercita miento fisico exclusivamente
para mujeres y a su vez generar fuentes de empleos en la ciudad de

Guayaquil.

La presente investigacion es de vital conveniencia para conocer la
demanda de un gimnasio dedicado solo para mujeres para la ejercitacion
deportiva.

La relevancia social del proyecto esta en la ubicacion, estara ubicado en la
Coop. Casuarina con un sector socioeconémico medio- bajo, lugar
escogido por la falta de competencia en el mercado con el resultado de la
investigacién se podra determinar si es factible implementar el negocio en
el sector y brindar la oportunidad a las mujeres de tener un lugar donde irse
a ejercitar sin la incomodidad que puede ocasionar tener a hombres en el

mismo lugar.

La necesidad de crear un gimnasio para el sexo femenino surge del deseo

de las mujeres por quererse ver mejor, y ponerse en forma, ademas de



verse bien les ayudara a tener un mejor estilo de vida, un cuerpo mas

saludable, al parecer tener una mejor apariencia les brinda mas seguridad

en si mismas.

La finalidad del proyecto es tener un negocio viable, rentable y sustentable

ante las circunstancias, ingresar al mercado con precios competitivos y

ganar territorio a nivel nacional, que la investigacion sirva de ayuda para

futuros emprendedores y sea una guia con una base para futuras

recopilaciones de datos.

Viabilidad: se cuenta con los recursos humanos y técnicos para
realizar la investigacidon de manera eficaz y pertinente obteniendo
asi informacion relevante tanto cualitativa como cuantitativa para el
estudio de mercado. .

Viabilidad Técnica: El resultado nos debe dar un analisis
cuantitativo para poder implementar el negocio de manera segura y
sin riesgo de pérdidas, es asi como nos debe dar a conocer si en el
sector hay el poder adquisitivo para el producto, de los resultados
del estudio de mercado dependeran las ofertas que se llevaran a
cabo en el plan de negocio.

Viabilidad Socio cultural: Observar las costumbres de este sector
nos ayudara a mejorar la toma de decisiones para llevar una mejor
organizacion o administracioén del proyecto.

Viabilidad Econdmica: El mercado existe, solo que no ha sido del
todo explotado, cada afio aumentan el nUmero de personas que se
preocupa por su estado fisico y en general son mas mujeres que

hombres, de aqui la idea de un gimnasio de mujeres.



CAPITULO I
2 MARCO TEORICO

2.1 Fundamentacion Tedrica

2.1.1 Antecedentes histéricos

Segun (Sandhusen L, 2002), la investigacion de mercados es “una
recopilacion sistematica, registro, analisis y distribucion de datos e
informacion sobre los problemas y oportunidades de mercadotecnia”

(pag.199).

La investigacion de mercado aparece como actividad organizada en el afio
1911 cuando Charles Parlin fue nombrado gerente de investigacion
comercial de la Curtis Publishing Company, fundé el primer departamento
de investigacion de mercado a su vez George Frédérick fundd ese mismo
afio la compafilia The Bussiness Bourse dedicada a la investigacion
comercial, posteriormente en 1824 se publicé el primer sondeo de opinion
sobre los procesos electorales de estados unidos, este articulo fue

publicado en un diario de Pensilvania. (Prieto Herrera J. E., 2009, pag. 3)

Luego entre los afios 20°s y 40"s se propago el uso de herramientas como

las encuestas para conocer las preferencias del consumidor

La actividad crece después de la segunda guerra mundial en el afio 1945,
cuando surgen varias empresas dedicada a este sector. (Prieto Herrera J.
E., 2013, pag. 2) .

Subsiguientemente de la segunda guerra mundial las personas dedicadas
al mercadeo comienzan a afiadir las nuevas técnicas de muestreo
estadistico a la investigacién de mercado, posteriormente a finales de los
afnos 40°s brota la investigacion cualitativa, en aquel tiempo comenzaron a
realizar experimentos a varios grupos de personas para estudiar sus
reacciones y estimulos y asi obtener respuestas de habitos costumbres,

conductas, gustos etc.



Tras la creacidon de la compafiia The Bussineess Bourse nace la
investigacion de mercado de la mano del marketing en los siguientes

peldafios como son:

e Orientacién a la produccién: La empresa solo vende lo que
produce y no se preocupa por conocer las necesidades de los
clientes sino en estimular la demanda del mercado.

e Orientacién al mercado: Es cuando crece la oferta de los productos
y donde se centran en conocer las necesidades de los clientes
utilizando métodos de investigacion que sirvan para una eficaz toma
de decisiones. (Soto, 2020, pags. 1-18)

Los fabricantes de productos y servicios que producian después de la

segunda guerra mundial vendian practicamente lo que se producia por la

escasez de la oferta. Mientras crecian el nimero de ofertantes aumentaba
las elecciones que tenian los consumidores al momento de comprar, asi

tendrian diversidad al elegir los productos en relacion de calidad y precio.

Los fabricantes se vieron en la necesidad de recurrir al estudio de mercado
para poder conocer las necesidades de los clientes, para fabricar un
producto de acuerdo a los gustos y necesidades de los clientes, el estudio
de mercado ayudo a realizar campafias de publicidad mas eficaces, las
empresas concordaron que la mejor forma para reducir riesgos de pérdidas
en un nuevo lanzamiento era conocer al cliente y por lo tanto se evitaban
perdida de la inversion. Entonces dirigen su interés en la formulacién de

estrategias destinadas a su publico objetivo. (Dos Santos, 2017, pag. 3)

Posteriormente, el concepto de estudio de mercado ha ido evolucionando
a lo largo del tiempo de manera general y juntamente con el significado de
marketing, a mitad del siglo XX se vuelve importante para los
administradores conocer las necesidades y preferencias que tengas los

consumidores al momento de adquirir un producto.

La American Marketing Association especific6 en el afio 1961 que la

recoleccioén, registro y andlisis sistematico de datos acerca de problemas



relacionados con el marketing de bienes y servicios son importantes para
la aplicacion de principios cientificos para obtener informacién relevante del

mercado.

European Society of Marketing Research menciona que el estudio de
mercado corresponde a la recoleccion de informacion de una manera
sistematica, y un analisis objetivo para poder obtener las referencias de las
necesidades, actitudes y opiniones de individuos u organizaciones, esto es
enmarcado por la evolucion tecnologica que hace posible el analisis de la
informacion con técnicas de investigacion cualitativa y cuantitativa para
conocer la opiniébn de los consumidores y las acciones a realizar en el
marketing del producto o servicio para ganar mercado. En los actuales
tiempos, la investigacion de mercado se determina primer lugar en conocer
que quiere el mercado y posterior a eso efectuar un analisis del producto o
servicio para conocer la aceptacién del cliente para identificar necesidades

y expectativas.

Posteriormente en el afio 1962 algunos autores como patricia Aburdene y
John Naisbitt sefialaron que vendrian nuevos cambios y tendencias para el
milenio préximo, los cuales han presionado a lo largo de la historia hasta la

actualidad la estructura del mercado.

A continuacion, se evidencia los cambios y super tendencias que han

surgido a lo largo del tiempo:
Cambios

e La democracia representativa a la democracia participativa
¢ De la economia nacional a la economia mundial

¢ De la sociedad industrial a la sociedad de informacion

e Del norte al sur

e De la centralizacion a la descentralizacion

e De la tecnologia forzada a la tecnologia alta

e Del corto al largo plazo

e De las jerarquias comerciales al networking



e De la ayuda institucional a la autoayuda
e De las opciones disyuntivas a las opciones multiples. (Prieto Herrera
J. E., 2009, pag. 3)

Megatendencias:

e Elliderazgo ascendente de la mujer

¢ Estilos globales con cultura nacional

e La presencia del mercado libre

e El auge de las economias globales

e La privatizacion de las funciones del estado

e La emergencia de la cuenca del pacifico

e Lareconocida importancia de la biologia

e El triunfo del individuo

e Elrenacimiento de las artes

e Lareconocida importancia de la biologia

e El triunfo del individuo

e estrategias relacionadas con el marketing en las empresas

¢ El resurgimiento religioso del nuevo milenio. (Prieto Herrera J. E.,
2009, pag. 3)

Todos estos acontecimientos han generado que la investigacion de
mercados sea la base primordial para la elaboracién, ejecucion, estimacion
de estrategias de marketing y elaboracion de proyectos e implementacion

de nuevos productos y servicios en el mercado.

2.1.2 Antecedentes referenciales

La investigacion de mercado es la estrategia que conecta al cliente con el
vendedor mediante la informacion recolectada, misma que se utiliza para
encontrar y definir las oportunidades y los problemas que se esta llevando
a cabo en el marketing para poder solucionarlos de la manera mas

conveniente (Naresh K. , 2008, pags. 7,8).

La investigacion de mercado especifica la informaciéon que se necesita

para analizar todo lo referente al marketing, disefia las técnicas para



recabar la informacion, dirige y aplica el proceso de recopilacion de datos,

analiza los resultados, y comunica los hallazgos y sus implicaciones
(Naresh K. , 2008, pag. 7).

Por otro lado (Pilco Mosquera & Ruiz Mancero, 2015) sefialan que:

La investigacion de mercados es una disciplina estratégica de
decisién porque los caminos que hay que seguir para gestionar los
conocimientos hacia clientes internos y externos de las instituciones
y empresas gue interactian con el mercado, utilizando herramientas
como encuestas junto a la elaboracion de estadisticas para analizar
las tendencias en el consumo, con el fin de prever la cantidad de
productos y la localizacién de los merados mas eficaces de un
determinado tipo de bien o servicio, una de las ideas mas
iImportantes que se deben de tener siempre presente es el continuo
y rapido cambio de gustos e intereses ya que los cliente son cada

vez mas exigentes (pag.19).

Clasificacion de la Investigacién de mercados

Para llegar al mercado meta se debe ser competitivo y realizar la adecuada

investigacién de mercado la cual se utiliza por 2 razones que son identificar

y resolver problemas de marketing en las empresas, de tal modo que

realizan estudios e investigaciones como:

Investigacion de la competencia
Investigacion de canal de distribucion
Investigacion del consumidor
Investigacion de la historia del mercado

Investigacion internacional

A su vez se evidencia la clasificacion de las investigaciones que se realizan

a los mercados para identificar y dar solucion a los problemas de marketing

que se manifiestan en las empresas.
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Figura 1. Investigacion de mercados

|
| }

Investigacion Investigacion
para la identificacion para la solucion

del problema del problema
« Investigacion del potencial de mercado = Investigacion de la segmentacion
* Investigacion de la participacion de mercado » Investigacion del producto
* Investigacion de imagen » Investigacion sobre la asignacion
» Investigacion de las caracteristicas del mercado de precios
* Investigacion de analisis de ventas * Investigacion de promocion
» Investigacion de pronosticos * Investigacion de distribucion

» Investigacion de tendencias comerciales

Elaborado por : (Naresh K, 2008)
Como se formula un estudio de mercado

La investigaciéon de mercado es la recopilacién el almacenamiento y el
analisis de informacién concerniente al mercado de bienes y servicios, cabe
recalcar que es muy conveniente y fundamental realizar los estudios e
investigacion del mercado siguiendo los siguientes pasos: (Olmos , 2007,
pags. 58,59)
e PASO 1: Analice sus necesidades de informacion
¢ Necesidades del cliente?
¢ Perfil del cliente?
¢, Qué le gusta o le disgusta?
¢, Qué hay acerca de la competencia?
¢ A qué tipo de gente es mas probable que le guste su idea?
e PASO 2: Comience con datos secundarios
Inicie su investigacion reuniendo informacion de bases de
datos entidades gubernamentales etc.
(Si este producto o servicio es realmente nuevo
probablemente no puedas obtener informacién por lo que
puedes omitir este paso).

e PASO 3: Recopile datos primarios

11



El disefio y la aplicacion de encuestas es una practica muy
comun; basicamente usted determina el tipo de informacién
gue considera sera importante para su investigacion.
e PASO 4: Organice sus datos
Si tiene mucha informacion es importante que presente sus
informes mediante graficas y que siempre registre sus
resultados.
e PASO 5: Analice sus datos
Tiene un mercado para su idea
¢, Qué tan grande es?
¢, Cudles son sus ventajas y desventajas?
¢, Ahora debe dar un paso atras o seguir adelante?
e PASO 6: Implemente sus datos
¢, Que sigue después de que obtiene sus resultados?
¢ Es importante escribir un plan de accién?
¢, Como, cuando y donde comenzar?
Es tiempo de tomar decisiones
e PASO 7: Evalué sus acciones

Las acciones se deben evaluar regularmente

La investigacién de mercado es un proceso continuo que no finaliza con
todos los pasos mencionados anteriormente debido a los cambios en la
poblacion a nuevas tendencias que surgen en todas las industrias a las
necesidades de su mercado que podrian cambiar a algunos competidores
que podrian agregar un mayor dinamismo al mercado etc.

Segmentacion, mercados meta, y posicionamiento

La segmentacién del mercado es el proceso de dividir un mercado en
subconjuntos de consumidores con necesidades o0 caracteristicas
semejantes para poder ofrecer una oferta diferente a nuestra competencia
y que se adapte a cada uno de los grupos objetivos, esto permite optimizar
los recursos vy utilizarlos de manera eficaz para lograr un buen marketing

del producto o servicio.

12



El mercado meta es la seleccién de uno o mas segmentos identificados por
la empresa para destinar su producto y dirigir las estrategias de
mercadotecnia de una manera eficiente y con el mas minino margen de
error. El mercado meta es importante ya que resulta imposible captar la
atencion de todo el publico y resulta mas factible captar la atencidon de un
mercado especifico.

El posicionamiento se refiere al desarrollo de una imagen distintiva para el
producto o servicio en la mente del consumidor, es decir la imagen nos
diferenciara del resto de la competencia, las estrategias de posicionamiento
en el mercado pueden realizarse y desarrollarse tomando en cuenta
diversas variables como atributos del producto, la competencia, tipos de
consumidores, preferencia del publico objetivo o target, calidad y precio
(Schiffman & Kanuk, 2010).

Plan de negocio

Por lo general, para la creacion de nuevas empresas o la creacion de
nuevas unidades de negocios para empresas en marcha, es necesario y
atil desarrollar un plan de negocios que permita evaluar la probabilidad de
éxito de una nueva aventura empresarial y reducir la incertidumbre y el
riesgo que cualquier actividad no planificada.

(Weinberger Villaran, 2009) define que el plan de negocio es “un
documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es el resultado
de un proceso de planeacion” (p.33).

Lo que busca el plan de negocio es combinar la representacién y el
contenido, es decir la representacion se refiere a la redaccion, ilustracion y
estructura el contenido de este plan se refiere a la propuesta de inversién,
la calidad de la idea, el respectivo andlisis, la oportunidad que tiene en el
mercado dicha empresa y la informacion financiera de la misma.

A continuacioén, se evidencia la clasificacion de plan de negocios:

13



Figura2. Plan de negocios

OPORTUNIDAD
Descubrimiento de una necesidad
Capacdad de innowar y crear nuevas aemativas para offecer nuevas soluciones a los clenies
Descripcian del producto a los servicias

(&

AMALISIS DEL ENTORNO ¥ DE LA INDUSTRIA
Identificacitn de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas | analisis FOD& )
Evaluor i exisie una demanda suficient= por el producio o servicio a ofrecer gue parmita al empresario ener
una rentabibdad por su trabajo
Evaluar i nivel de aceptacion de la nueva propuesta

-

PLAN ESTRATEGICO | VISION, MISION OBJETIVOS Y ESTRATEGIA |
Evaluar la disponibilidad de los recursos necesarios para paner en marcha la nuewa idea de negocia
Plantear cudles son los chjsiroos que = quisren lograr y oMo es que = piensan alcanzar, es deor, cudes son las
esiralegias mas adecuadas para nedwdr los riesgos y alcanzar e &xia.

-

FLAN DE SISTEMA EMPRESARIAL EQUIFD RECURSOA
MARKETING DERECTIVE ¥ FINANCIERDS
OPERACIONES RRHH
VIABILIDAD ECONOMICA, TECNICA,
SOCIAL Y AMBIENTAL

Elaborado por: (Weinberger Villaran, 2009)

Tipos de negocios

La terminologia negocio proviene de una o varias actividades que se
desarrollan con el fin de obtener una serie de beneficios, cuya actividad
esta asociada a la produccion, compra y venta de determinados productos
y a servicios.

Existen diversos tipos de negocios y distintas formas de clasificarlos, entre
las principales formas de diferenciarlos son los negocios segun la funcion
de su actividad econémica, en funcién de la sociedad juridica o el tamafio
de la empresa.

Tipos de negocios segun su actividad econdémica

14



Entre los modelos de clasificaciones mas usadas para diferenciar a las

empresas es respecto al sector al que pertenecen o actividad econémica

gue desarrollen, entre los sectores estan:

e Sector primario: Dedicado a la obtencion de materias primas
e Sector secundario. En las que estan incluidas todos los
negocios de caracter tanto industrial como de la construccion.
Las empresas comerciales son aquellas dedicadas a la

compraventa de bienes materiales.

Tipos de Negocios en funcion de su forma juridica

Existen multiples tipos de empresas segun esta condicion, entre las mas

comunes estan:

Empresario individual: Es llamado de esta manera a la persona
gue toma la decision de emprender una actividad econémica por su
cuenta.

Sociedad Limitada Nueva Empresa: Es decir Tiene limitado el
namero de socios, que no puede ser superior a cinco.

Sociedad andnima.: Estas son sociedades donde se divide en
acciones, las cuales pueden venderse de manera libre.
Sociedades laborales: Estas empresas se caracterizan por que la
mayor parte de la propiedad de la empresa pertenece a los
trabajadores.

Tipos de negocié segun su tamafio

Otro de los modelos mas utilizados de clasificacion, es atendiendo a su

tamano, es decir a la cantidad de empleados que tiene y a los ingresos que

facturan anualmente.

Gran empresa: Las grandes empresas son todas aquellas
compafiias que cuentan con un nimero de trabajadores superior a
250 y sus ingresos anuales son de $51253850,00.

Mediana empresa: Las medianas empresas cumplen con tres
condiciones: que son, el niumero de trabajadores no puede ser
inferior a 51 ni superior a 250 y sus ingresos anuales son de
$1'000.001,00 y $5'000.000,00.

15



e Pequefia empresa: Las empresas pequefias se caracterizan por
tener entre once y cincuenta trabajadores y sus ingresos son de
$100.001,00 y $1'000.000,00 anuales.

2.2 Fundamentacion legal
El gimnasio “Diamond Gym” debe dar cumplimiento a la siguiente normativa

gue consta en la Ley Organica de defensa del consumidor que su

reglamento y normativa especifica lo siguiente:

Art. 17: Obligaciones del Proveedor: es obligacion de todo proveedor,
entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa, y
oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que esta pueda

realizar una eleccion adecuada y responsable.

Art. 18: Entrega del bien o Prestacion del servicio: Todo proveedor esta en
la obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o
servicio, de conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo
con el consumidor. Ninguna variacion en cuanto a precio, costo de
reposicidn u otras ajenas a lo expresamente acordado entre las partes, sea

motivo de diferimiento.

Art. 21: Facturas: El proveedor esta obligado a entregar al consumidor,
factura que documente el negocio realizado, de conformidad con las
disposiciones que en esta materia establece el ordenamiento juridico

tributario.

Art. 27: Servicios Profesionales: es deber del proveedor de servicios
profesionales, atender a sus clientes con calidad y sometimiento estricto a

la ética profesional, la ley de su profesion y otras conexas.

También debe cumplir con la normativa que consta en la Ley del Deporte,

educacion fisica y recreacion que especifica lo siguiente:

Art. 3: De la practica de deporte, educacion fisica y recreacion: la practica

del deporte, educacion fisica y recreacién debe ser libre y voluntaria y
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constituye un derecho fundamental y parte de la formacién integral de las

personas. Seran protegidas por todas las funciones del estado.

Art. 11: De las practicas del deporte, educacion fisica y recreacion: es
derecho de las y los ciudadanos practicar deporte, realizar educacion fisica
y acceder a la recreacion, sin discrimen alguno de acuerdo a la Constitucién

de la Republica y a la presente Ley.

2.3 Variables de la Investigacion
Variable Independiente: Estudio de la demanda

Existen diversos criterios al momento de definir la demanda, segun
expertos en economia y mercadotecnia y la demanda es un factor
preponderante en la vida de las empresas, asi para el autor del libro
"Direccion de Marketing" (Kotler, 2002, pag. 54) la demanda es "El deseo
gue se tiene de un determinado producto que esta respaldado por una

capacidad de pago".

La demanda también es definida como la cantidad de bienes y servicios
que son adquiridos por consumidores a diferentes precios, en un
determinado, donde debe ser especifico ya se a un dia, mes, afio, etc. ya
que sin un parametro temporal no podemos decir si de una cantidad de

demanda crece o decrece.

La demanda viene agarrada de la mano con el mercado y el marketing, por
ende, el especialista en marketing tiene la destreza y la vision limitada de
estimular la demanda de los productos, donde buscan influir en el nivel, la
coordinacién del tiempo y la composicién de la demanda para cumplir con
los objetivos, de la empresa, la demanda consta de ocho estados y son:

1. Demanda negativa: Donde a los consumidores puede desagradarle el

producto y podrian incluso pagar para evitarlo.

2. Demanda inexistente: Los consumidores no son conscientes o no tienen

interés en un producto.
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3. Demanda latente: Donde los consumidores podrian compartir una

necesidad fuerte que no puede ser satisfecha por un producto existente.

4. Demanda decreciente: Los consumidores compran el producto con

menor frecuencia o dejan de adquirirlo.

5. Demanda irregular: Las compras de los consumidores varian de acuerdo

con el dia, la semana, la estacion e incluso segun la hora del dia.

6. Demanda completa. Los consumidores compran adecuadamente todos

los productos que se colocan en el mercado.

7. Demanda Excesiva. Existen mas consumidores que quisieran adquirir el

producto que a los consumidores que se es posible satisfacer.

8. Demanda Malsana: Aqui los consumidores pueden verse atraidos por
productos que tienen consecuencias sociales indeseables. (Klother & Keller

, Direccion de Marketing Decimocuarta Edicion, 2012)

En todos los casos mencionados, los expertos en Marketing deben
identificar la causa del estado de la demanda y determinar un plan de
accion para cambiar la demanda hacia un estado mas deseable,, en los
proyectos investigativos es de vital importancia realizar el respectivo
analisis de mercado sobre la demanda ya que es una estrategia primordial,
porque sin la aplicacibn de estrategia no podemos saber hacia qué
mercado especifico va orientado el producto o servicio, y de esa manera
poner énfasis a el andlisis de la demanda para poder tomar las decisiones
pertinentes referente al resultado a través de estrategias para prevalecer y
llegar a nuestro mercado objetivo, para esto hay que observar e identificar
qué tipos de demanda se usara ya que existen demandas dependientes e

independientes.
La demanda se divide en tres tipos:

« Elastica, cuando la elasticidad de la demanda es mayor que 1, la
variacion de la cantidad demandada es porcentualmente superior a

la del precio.
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Inelastica, cuando la elasticidad de la demanda es menor que 1, la
variacion de la cantidad demandada es porcentualmente inferior a la

del precio.

Elasticidad unitaria, cuando la elasticidad de la demanda es 1, la
variacion de la cantidad demandada es porcentualmente igual a la

del precio.

Factores determinantes de la demanda

Para medir el aumento o disminucién de la demanda existen factores

determinantes los cuales son:

Precio: El precio de los productos o servicios es inversamente
proporcional a la demanda, esto ocurre cuando el precio del
producto es mas elevado, menos consumidores querran obtener el
producto o servicio.

Oferta: la disposicion de bienes o servicios puede generar un cambio
en el nivel de la demanda. Si un producto, por ejemplo, se reduce
por causas ambientales, el precio en el mercado subird ya que
existen personas que desean adquirir el producto de inmediato.
Lugar: El espacio fisico o virtual puede afectar esta nocion debido
al facil o dificil acceso. Asimismo, el coste de transporte del producto
y del consumidor también modifican la demanda.

Deseos y necesidades: La publicidad apunta a despertar estos
conceptos en el cliente, por ende, la demanda puede variar acorde
al éxito o no de la campafia de marketing. (Molina, 2019)

La demanda desde un enfoque de marketing

En este enfoque se evallan teorias de forma minuciosa desde como se
inicia una discusion para conducirla hasta la comunidad cientifica y de esa
manera plantear su pertinencia, el hecho de estudiar, comprender y estimar
la demanda es fundamental para las empresas, esta gestion con respecto

a la demanda es una tarea muy particular para los especialistas en
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marketing, ya que influyen sobre el nivel, el momento y la composicion de
la misma, para de esa manera el enfoque se afirme sobre el analisis de la
demanda del producto, la tarea de medir la demanda esté llena de términos
sin embargo los conceptos mas importantes para la medicion de la
demanda son: la demanda de la empresa y la demanda de mercado.
(Klother & Lane Keller, 2006)

Demanda de Empresa: La demanda de empresa se define por la cuota
estimada sobre la demanda del mercado en funcion de los diversos grados

de esfuerzo de marketing.

Demanda de Mercado: La demanda de mercado para determinado
producto o servicio es dispuesto de ser comprado o solicitado por un grupo
especifico de consumidores, de un area geogréfica, para un periodo de

tiempo bajo un programa riguroso de marketing. (Kinnear & Thaylor, 200)

Existen variaciones que afectan la Demanda y estos pueden ser:

Cantidad de dinero es decir Mayor dinero, mayor circulacion, mayor

demanda.
e Renta Ingresos.
e Poblacion. Segun el aumento o disminucién varia.
e Precios. Mayor precio, menor demanda.
Andlisis de la Demanda por Mediciones y Estimaciones

Frecuentemente se miden el mercado actual y el potencial de ventas para
un determinado producto ya sea “nuevo” o “existente” debido a que este
tipo de informacion es fundamental para la toma de decisiones en diversos
aspectos del interior de las organizaciones, para lograr esto es crucial
reconocer que existen diferentes métodos para productos o servicios
nuevos versus establecidos, es decir, si el producto es nuevo para la
industria, mas que para el vendedor individual, los métodos de
investigacion de productos ya establecidos se pueden clasificar en:

métodos de desplazamiento y meétodos de consolidacién, para una
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“‘demanda actual o potencial” los métodos son diferentes de los usados y
estos son los antes mencionados demanda de empresa y demanda de
mercado vy con ello disgregar el como se puede abordar su analisis. Por
otro lado, para el pronéstico de la demanda se utilizan métodos los cuales

se dividen en 3 partes que son:

Métodos Cualitativos: son opiniones ejecutivas, encuestas a

compradores- consumidores, y estimativos de ventas- distribuidor.

Métodos de Series de Tiempos: descomposicion de series de tiempo,

promedio movil y suavizacion exponencial.

meétodos causales: indicadores dominales y modelos de regresion. (Coca
Carasila A. M., 2011)

A continuacion, se evidencia como se efectla la demanda

Figura3. Analisis de la demanda

Demanda de e Estimacion de Vendedores
> Mercado = Subjetivos Jurados de opinkon
e Métodos Delfos y similares
Medir la Demanda |— #| Demanda Actual
5 . Intensién de compra
= lwﬁ” a3 :lﬂ ge 3> Prueba del concepio y producy
«  Prueba del mercado
N Demanda de :
v h 4
Explicar la 4 Métodos de Andlisis de la
Damanid > Andlisis de la Demanda De a
4
N Demanda de
Mercado
. Método ingenuo o random walk
Seri . Medas moviies
- Te Suavizacon exponencial
¥ . Descomposicion de senes
Pronosticara | | Damanda g Método Box-Jenkins
Demanda o Potencial
g Regresiones y otras thonicas
g Sestemas de ecuaciones
simulzineas
> Ao . Andlisis input -oulpud
Demanda de 0 Modelos de previsidn de venlas
> Empresa O NUevos productos

Fuente: (Coca Carasila A. M., 2011)

Variable dependiente: Creacidén de un gimnasio de mujeres
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Hacer un plan de negocios no es una tarea sencilla. Implica un gran
esfuerzo adicional por parte del empresario y muchas horas de trabajo de
todo un equipo de personas, pero este esfuerzo podria determinar la
diferencia entre el éxito y el fracaso de una iniciativa empresarial y sin lugar
a dudas prepara a la empresa para ingresar a competir con mayores
posibilidades de crecimiento y desarrollo, por lo general, lo complejo que
puede ser un plan de negocios es directamente proporcional a la
complejidad de la empresa, e inversamente proporcional al conocimiento y
experiencia que tenga el empresario de la empresa y de la industria en la
gue se encuentre. (Weinberger Villaran, 2009)

Para la creacion del negocio es imprescindible usar estrategias y técnicas
de ventas para llegar al éxito de la empresa:

Las Estrategias de marketing

Estas abarcan el desarrollo y presentacion de estimulos de marketing
dirigidos a mercados objetivo escogidos a fin de influir en lo que piensan,
como se sienten y qué hacen, por supuesto, las organizaciones desarrollan
estrategias en muchos niveles, desde la planeacion del futuro de grandes
empresas multinacionales con negocios multiples, como General Electric o
Philip Morris, hasta la de un cambio en la estrategia de una sola marca o

modelo o de una sola tienda. (Peter & Olson, 2006)

A continuacién, se presenta una figura que explica la funcion de la

investigacion y analisis de los consumidores en la estrategia de marketing.

Figura 4. Estrategia de marketing

Investigacion y
— analisis del
consumidor l

Afectos y cognicion
Comportamientos
Ambientes

estrategia de

Consumidores:
marketing

Desarrollo de la |

T Aplicacion de la
estrategia de —
marketing

Elaborado por: (Peter & Olson, 2006, pag. 27)
Para el éxito de un negocio es fundamental aplicar estrategias en la cual
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se pueda llegar al objetivo esperado, en el presente proyecto se aplicaran

diversas estrategias y estas son:
Plan de Estrategia de Marketing

Para el departamento de marketing la estrategia de marketing suministra
una elaboracion detallada de las acciones necesarias para efectuar el
programa de marketing, este es un documento de accién el cual requiere
informacion de diferentes fuentes, donde hay que cuidar la atencién en los
detalles, esto requiere observar el plan de marketing de una manera
holistica. Las estrategias de marketing pueden desarrollarse para
productos especificos, marcas, mercados meta o industrias y, de igual
manera, enfocarse en un elemento especifico del programa de marketing,
como un plan de desarrollo de producto, un plan de promocion, un plan de

distribucion o un plan de fijacion de precios. (Ferrel & Hartline, 2012)
Técnica de ventas

Aplicar técnicas de ventas en una empresa es muy importante puesto que
con estas técnicas se podra desarrollar y alcanzar metas u objetivos de
ventas para de esa manera acercarse mas al cliente, afianzar las ventas y
continuar con un seguimiento de calidad al cliente para generar nuevas
oportunidades de ventas, todo esto enfocandose en la satisfaccién del
consumidor final muchas veces se hace uso de medios como el internet
para lograrlo, siendo beneficiaria la empresa y usuario. La venta pasa por
una serie de fases para llegar al cierre de venta y asi lograr el objetivo
planteado, pero sin embargo no todo debe terminar en una venta sino mas
bien generar cada vez un buen servicio al cliente bajo estrategias para

fidelizar al mismo.

Estrategia de Segmentacion:

La estrategia de segmentacion que se utilizara es la de particion debido a
que esta actividad esta dirigida para jovenes y adultos del sector noroeste
de la ciudad de Guayaquil, con un espiritu competitivo y que quieran

ejercitarse o quieran cambiar su estilo de vida hacia una tendencia mas
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saludable, por lo cual de ese mercado existente se subdivide y se enfocara
el plan de marketing a los jovenes estudiantes y a adultos trabajadores y
no trabajadores.

Estrategia de posicionamiento: La estrategia que se utilizara en este
proyecto es la de posicionamiento concentrado, debido a que se busca
relacionar el servicio brindado con el mercado, logrando de esta manera
motivar a que las personas acudan a este gimnasio con sus amigos y de
esta manera incentivarlos a que esta actividad se haga parte de su vida. A
través de las disciplinas y servicios complementarios que se vaya a
implementar, y el seguimiento que se le dara a la evolucion de dicho
entrenamiento, donde ellos podran sentir que cada colaborador de este
CrossFit est4 preocupados e interesados en su bienestar y asi poder
impulsar a que acudan mas amigos al entrenamiento, debido a que se
obtuvo en la investigacién de mercado que la mayoria de los clientes se
enteraron de esta actividad por los amigos.

Posicionamiento publicitario: “Entrenando entre amigos”, se determiné
este eslogan debido a que la gran mayoria de las personas investigadas
les gusta realizar ejercicios acompafnados de amigos o familiares, y dentro
de sus mejores experiencias en este gimnasio esta el ambiente que se
tiene, el compafierismo y la amistad, ya que indican que los amigos los
ayudan a motivarse para poder culminar las rutinas y logran competir

sanamente entre ellos.

2.4 Definiciones Conceptuales

¢ Demanda: Es la cantidad y calidad de bienes y servicios que pueden
ser adquiridos, a los distintos precios que propone el mercado, por
los consumidores en un momento determinado.

e Demanda de mercado: Es la demanda real que se da en un
mercado.

e Demanda potencial: es cuando se maxima la demanda posible que

se pudiera dar en un mercado.
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Estudio de la demanda: Es un trabajo de investigacion que busca
recopilar datos sobre el mercado y analizar aspectos sobre nuestros
potenciales consumidores.

Marketing: Es la ciencia y el arte de explorar, crear y entregar valor
para satisfacer necesidades de un mercado objetivo con lucro.
Mercado: Es un proceso que opera cuando hay personas que
interactian como compradores y otras como vendedores de bienes
y servicios.

Mercado Objetivo: Es aquel grupo de destinatarios al que va
dirigido un producto o servicio concreto.

Posicionamiento: Es el acto de posicionar una marca con la
utilizacion de la promocion o publicidad de una marca con un lema o

un mensaje a la mente del consumidor.
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CAPITULO Il
3 METODOLOGIA
3.1 Informacion de la empresa

El gimnasio “Diamond Gym” es un emprendimiento que busca proporcionar
un lugar para ejercitarse al género femenino en la cooperativa Casuarina

del sector Noreste de la ciudad de Guayaquil.

3.1.1 Mision
Ofrecer un gimnasio donde las mujeres puedan mejorar su estado fisico y

lograr sus objetivos individuales a través de una atencion personalizada y

un ambiente agradable con un personal altamente calificado.

3.1.2 Visibén
Ser lideres en el mercado, brindando calidad y bienestar a nuestros

miembros, ser distinguidos por el trato ameno con cada uno de nuestros

clientes.

3.1.3 Valores Institucionales
e Respeto: Es la consideracion con la que en Diamond Gym tratara a

cada uno de los miembros que formen parte de su equipo de trabajo
y clientela.

e Trabajo en equipo: En Diamond Gym es muy importante que todos
nuestros colaboradores, trabajen en conjunto para cumplir las metas
establecidas, utilizando sus capacidades innatas para crecer en el
mercado como una gran familia de trabajo.

e Honestidad: Es el valor mas importante que deberan cumplir
nuestro equipo de trabajo, para lograr un ambiente ameno y de
confianza.

e Pasion: Para Diamond Gym es vital que nuestros colaboradores se
sientan apasionados por su trabajo para poder transmitir esa pasion
a nuestros clientes, que sea esa la motivacion para ir a trabajar todos

los dias.
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3.1.4 Organigrama

Figura5. Organigrama

Gerente

Administrador Instructor
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mantenimiento aseo

Ayudante de
Instructor

Elaborado por: Sanchez (2021)

3.1.5 Descripcion de los puestos de trabajo

Gerente: Persona responsable de:

e Ser representante de la empresa.

e Organizar, planificar, evaluar los procesos de venta y mercadeo.
¢ Planificar y organizar un cronograma de trabajo.

¢ Definir e implementar la planificacion estratégica

e Cumplimiento con las obligaciones de IESS, Sri, impuestos

municipales, etc.

Administrador: Persona responsable de:

e Entregar informes mensuales a la gerencia.

e Supervisar al equipo de trabajo.

e Ejecutar capacitaciones para el equipo de trabajo.
e Responsable de la contabilidad.

e Evaluacién de desempefio de los colaboradores.

Instructor: Persona responsable de:
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e Realizar rutinas personalizadas.
e Dar seguimiento del avance de los clientes.

e Mantener un trato ameno con los clientes.
Encargo de mantenimiento: Persona responsable de:

e Mantener las maquinas en correcto uso para los clientes.
e Verificar que ninguna maquina pueda ocasionar un accidente.
e Realizar mantenimiento diario.

e Cambiar repuestos de ser necesario.
Encargado de aseo: Persona responsable de:

¢ Mantener la infraestructura del negocio en condiciones 6ptimas e
higiénicas para los clientes.
¢ Realizar la limpieza de las maquinas cada que un cliente la termine

de usar, para evitar contagios de cualquier tipo.
Ayudante de instructor: Persona responsable de:

e Brindar apoyo al instructor en todo momento.
e Ayudar a realizar las rutinas para los clientes.

e Ofrecer asesoramiento a los clientes en caso de requerirlo.

3.1.6 Marca Diamond Gym

Figura 6. Marca
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Elaborado por: Sanchez (2021)
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3.1.7 Propuesta de servicios

Diamond Gym quiere brindar a sus clientes una gama de servicios como:

¢ Planes nutricionales.

e Alternativas de bebidas estimulantes.
e Clases grupales.

e Entrenamiento personalizado.

e Accesorios de entrenamiento.

Figura7.  Servicios
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Planes nutricionales: la nutricion es un una de las claves al momento de
ponerse en forma, aunque no es facil cambiar los habitos alimenticios es

esencial para poder lograr los objetivos deseados al ir a un gimnasio.

Alternativa de bebidas estimulantes: La mejor hidratacion para el cuerpo
humano es el agua, pero Diamond Gym tendra opciones de bebidas

naturales o energizantes para rendir en la actividad fisica.

Clases grupales: las clases colectivas ayudan con la motivacién, mas aun
si se es nuevo en el gimnasio, ver demas personas con las mismas ganas

de cambiar su cuerpo y estila de vida.

Entrenamiento personalizado: Brindar un adecuado asesoramiento
puede hacer la diferencia, y en Diamond Gym buscamos ser diferenciados

por la calidad en la atencion.

Accesorios de entrenamiento: Diamond Gym contara con los accesorios
necesarios para realizar las actividades fisicas, y que nuestros clientes

puedan ejercitarse de la mejor manera.

3.2 Disefio de Investigacion
En el presente proyecto se llevard a cabo una investigacion exploratoria en
donde se busca conocer la aceptacion de un gimnasio para mujeres como

Diamond Gym en el sector noreste de la ciudad de Guayaquil.
Al realizar este tipo de investigacion podemos:

e Establecer una vision general del tema.
e Incrementar la familiaridad con el tema.

e Establecer bases para una investigacién mas profunda.
(Pilco Mosquera & Ruiz Mancero, 2015) argumentan que:
Investigacion exploratoria

La investigacion exploratoria da a conocer de manera general y
amplia cual es el problema o la necesidad de informacion que se

tiene. Lo que se debe considerar de Vital importancia es que, en esta
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investigacién, no se toma una decisién, es decir, no se plantea una
determinada accion. Uno de los primeros pasos se refiere a la
recopilacion de datos internos y externos relacionados al fenémeno

de estudio.

La investigacion exploratoria contempla el planteamiento de una
problematica o necesidad de informacion, un objetivo general y
varios especificos, a mas de una hipétesis que sera corroborada vy,
si amerita el estudio segun el alcance, esta sera comprobada al final

de todo el trabajo investigativo.
Investigacion descriptiva

La investigacion descriptiva da a conocer detallada vy
porcentualmente como suceden los fenomenos y los hechos qué son

percibidos y se encuentran en analisis en la mente de los clientes.

Se alcanza a contemplar las caracteristicas del hecho de una
manera critica y concluyente. Pero si queremos Tener informacién
especifica de causa y efecto, la operacion a seguir es la aplicaciéon

de una tabulacion cruzada (pags. 68-69).
(Cazau, 2006) argumenta que:
Investigacion Correlacional

Tiene como finalidad medir el grado de relacion que eventualmente
pueda existir entre 2 0 mas conceptos o variables, en los mismos
sujetos. Mas concretamente, buscan establecer si hay o no una
correlacién, de que tipo es y cual es su grado o intensidad (cuan

correlacionados estan) (pag. 27).
Investigacion explicativa

Una investigacion explicativa no se limita a sugerir vinculos
causales entre variables, sino que fundamentalmente, se propone
probarlos, para lo cual debe constatar que se cumplen los 3

requisitos basicos que definen un vinculo de este tipo:
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1. Que haya correlacion significativa
Que la supuesta causa ocurra antes que el efecto
Que haya suficientes motivos para descartar la
influencia de otros posibles factores causales,
ademas del que se estudia.

La investigacion explicativa se centra particularmente en esta
ultima cuestion, y el recurso casi obligado para ellos es el

experimento (pag.30)

3.2.1 Poblaciony muestra

Poblacién

Segun el autor Arias (2006, p.81) define poblacion como “un conjunto finito
o infinito de elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran
extensivas las conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por

el problema y por los objetivos del estudio”.
Poblacién Finita

La poblacion finita es aquella donde se conoce con exactitud el numero de
sujetos a investigar, es clara y la mas adecuada para la investigacion del
presente proyecto, debido a que nos presentara resultados mas concisos y

claros.
Poblaciéon Infinita

La poblacion infinita es aquella poblacibn que no tiene fin, al ser
demasiadas las variantes no se puede tener un resultado mas preciso en

el estudio a realizar.
Nuestra poblacion estara constituida de la siguiente manera:

La Coop. Casuarina ubicada en el sector noreste de la ciudad esta dentro
de la parroquia Pascuales que segun INEC tiene 74.932 habitantes del cual
el 51% son mujeres, como nuestro target es el género femenino de ahi

partimos para saber la poblacién.
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Tabla 2. Poblacién

ftem Descripcién Poblacion
1 Gerente 1
2 Administrador 1
3 Instructor 1
4 Encargado de mantenimiento 1
5 Encargado de ase 1
6 Ayudante de Instructor 1
7 Poblacién casuarina mujeres 38.215
TOTAL 38.221

Fuente: INEC (2012)
Elaborado por: Sanchez (2021)
3.2.2 Muestra:

(Pilco Mosquera & Ruiz Mancero, 2015) comenta que:

El muestreo es una técnica de la metodologia de la investigacion cientifica,
que la investigacion de mercado utiliza para determinar un conjunto de
elementos muestrales de una poblacion de estudio; por factores de tiempo,
dinero y dinamismo del mercado, se hace necesario perfilar un grupo de
personas para que generen una tendencia representativa de opinion de un

producto, servicio o hecho en particular (pag. 59)
(Pilco Mosquera & Ruiz Mancero, 2015) argumenta que:
Las muestras se trabajan a través de 2 tipos:

e Método probabilistico

e Método no probabilistico

Método probabilistico:
El muestreo probabilistico exige hacer calculos matematicos
simples, para determinar un procedimiento de trabajo a partir de una

muestra calculada. Los tipos son los siguientes:
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e Muestreo aleatorio simple
e Muestreo por conglomeraciones (sistemético y por zonas o
por areas)

e Muestreo estratificado

Muestreo aleatorio simple: en el muestreo al azar o aleatorio
simple, toda unidad muestral posible cuenta con igual oportunidad
de ser seleccionada en la muestra. Se tiene una serie de técnicas

basicas para hacer este tipo de muestreo:

e Seleccion de una lista de todas las muestras posibles

e Tabla de nimeros aleatorios

Segun la experiencia académica y profesional de la autora mexicana
Marcela Benassini (2001), las dificultades para aplicar estos 2 tipos

de muestreos son:

e Es muy dificil tener la lista de integrantes para muestras
grandes
e Silas muestras son grandes, se pierde mucho tiempo en la

seleccion
Muestreo por conglomeraciones:

Al hablar de muestreo por conglomerados se hace referencia a un
grupo de personas unidad o agrupadas, en un determinado sector.

Este se divide en:

e Muestreo sistematico

e Muestreo por zonas

Muestreo sistematico: para acudir a trabajar con un conjunto de
elementos muestrales de manera sistematica, se sigue el siguiente

procedimiento:

e A partir de una lista de 100 locales de venta de tela, se

requiere seleccionar una muestra probabilistica de 20 para
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analizar sus preferencias y actitudes en cuanto a precios,
variedad y proveedores.

e Dividimos 100 para 200 y obtenemos una respuesta de cinco.
Este constituye un salto sistematico.

e Se extrae un numero al azar entre 1 y 5. Digamos que es el
namero 2.

e Se incluyen en la muestra de locales de tela los
establecimientos numerados 2, 7, 12, 17, 22, 27, 32, 37, 42,
47, 52, 57, 62, 67, 72, 77, 82, 87, 92, 97. Luego, estos
nuameros los tomamos de acuerdo con la lista de los locales

para aplicar las encuestas.

Los métodos probabilisticos se complementan entre si al
momento de definir los elementos muestrales que se va a

estudiar.
Muestreo por zonas

Este tipo de muestreo es conocido también como polietapico o
por areas: es ideal cuando se desea que las encuestas se
apliguen en areas representativas del fenbmeno o hecho que se
va a estudiar. Esta zona puede ser una ciudad, un barrio, un
sector de una ciudad, una universidad, entre otras opciones. Para

su aplicacion, se sugiere los siguientes pasos:

e Primera etapa: se procede a la seleccion de manzanas
en un mapa de la ciudad donde se realizara la
investigacion.

e Segunda etapa: se selecciona los hogares muestrales en
las manzanas sefaladas no destinadas a casa habitacion:
como parques. Iglesias, tiendas e industrias.

e Tercera etapa: seleccién de personas o UTD en el hogar
indicado, de acuerdo con un salto sistematico o

aleatoriamente.
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Muestreo estratificado

El muestreo estratificado agrupa o forma conjuntos de segmentos de
estudio de investigacion de mercado, considerando las variables
demograficas para definir un cierto perfil de estrato: sexo, edad,
estrato social, nivel de ingresos, estado civil, nivel de instruccion,
regiones, entre otras. Las variables pueden combinarse para un

perfil de estudio llamado estrato para investigar.
Muestreo no probabilistico

El muestreo no probabilistico permite definir muestras para
investigar segun el buen juicio, la experiencia, la experiencia y el
tecnicismo de la investigadora o el investigador. Existen 4
procedimientos para seleccionar una unidad muestral de una

poblaciéon o universo de estudio:

e Muestreo de conveniencia
e Muestreo por juicio

e Muestreo por cuotas

Muestreo por conveniencia: este tipo de muestreo no
probabilistico se sugiere utilizarlo para la encuesta de prueba o
piloto. El caso mas usual es la encuesta al cliente de la calle, siempre
y cuando este se encuadre con el perfil del UTD definido. Los
componentes de la muestra deben ser bastante homogéneos para
seleccionar cualquier muestra. Los ejemplos mas comunes son los

sondeos de opinidn en las épocas de elecciones.

Muestreo por juicio: en este muestreo entra a consideracion la
experiencia y el conocimiento del mercado de la investigadora o el
investigador, porque es ella o el quien define la muestra que necesita
para solventar la informacibn que requieren sus empresas

contratantes.
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Muestreo por cuotas: en el muestreo por cuotas, la investigadora o
el investigador decide las caracteristicas del estrato o grupo de
personas que necesita para su trabajo de investigacion de mercado;
ella o el decide que variables definen el perfil del UTD e, incluso, el
nuamero de elementos muestrales si asi fuese el caso. La experiencia
técnica cientifica y un pleno conocimiento del mercado donde se
realizara los estudios de investigacion de mercado son
condicionantes que conllevaran al éxito del trabajo planificado por el
investigador (pags. 64-74).

En la presente investigacion se llevara a cabo un muestreo no probabilistico
por juicio en donde se seleccionara a criterio del investigador a 50
individuos a efectuar técnicas cuantitativas y cualitativas para obtener
informacion relevante para analizar y constatar la aceptacion del modelo de

negocio “Diamond GYM”.

Tabla 3. Muestra
ftem Descripcién Poblacion
1 Gerente 1
2 Administrador 1
3 Instructor 1
4 Encargado de mantenimiento 1
5 Encargado de ase 1
6 Ayudante de Instructor 1
7 Poblacién casuarina mujeres 60
TOTAL 66

Elaborado por: Sanchez (2021)

3.3 Técnicas de investigacion
En el disefio de la investigacion de mercado es primordial establecer las

técnicas a utilizar para obtener los resultados deseados y en base a ellos
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establecer estrategias administrativas, comerciales y de marketing para el

proyecto.
(Cazau, 2006) argumenta que:

Cook y Reichardt hacen referencia a 2 métodos de investigacion: los

cualitativos y los cuantitativos.
Los autores sostienen al respecto dos cuestiones:

1. El que un investigador utilice uno u otro método no depende
del paradigma que sostenga. De hecho, se han utilizado
métodos cualitativos dentro de paradigmas cuantitativos, y
viceversa. Los autores suministran ejemplos de ello en

relacién con los diversos items que los diferencian:

Figura 8. Paradigmas de la investigacion cualitativa y cuantitativa

Paradigma cualitativo Paradigma cuantitativo
Aboga por métodos cualitativos. Aboga por métodos cuantitativos.
Fenomenalismo y Verstehen (comprension): Positivismo logico: busca los hechos o causas de
interesado en comprender la conducta humana los fenomenos sociales, prestando escasa atencion
desde el propio marco de referencia de quien a los estados subjetivos de los individuos.
actua.
Observacion naturalista v sin contral. Medicion penetrante y controlada.
Subjetivo. Objetiva.
Proximo a los datos; perspectiva 'desde dentro’. | Al margen de los datos; perspectiva 'desde fuera'.
Fundamentada en la realidad, orientado a los No fundamentado en |a realidad. orientado a la
descubrimientos, exploratorio, expansionista, comprobacion, confirmatario, reduccionista,
descriptivo & inductive. inferendial e hipotético deductivo.
Orientado al proceso Qrientado al resultado.
Valido: datos 'reales', 'ricos' v 'profundos. Fiable: datos 'solidos' y repetibles.
No generalizable: estudios de casos aislados. Generalizable: estudios de casas multiples.
Holista. Particularista.
Asume una realidad dinamica. Asume una realidad estable.

Elaborado por: Cook y Reichardt
2. La oposicion radical entre ambos tipos no tiene sentido, y
resaltan los beneficios potenciales del ejemplo conjunto de
ambos métodos. Se mencionan 3 razones por las cuales
pueden emplearse conjuntamente ambos métodos:
e Objetivos mudltiples, que obligan a usar diferentes

métodos.
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e Los 2 métodos pueden vigorizarse mutuamente,
brindando cada uno lo que el otro no puede dar.

e Como ambos métodos tienen prejuicios, solo cabe
llegar a la verdad usando técnicas diferentes con las

gue se haran triangulaciones.
Usar ambos métodos tiene también sus desventajas:

e Puede ser caro
e Puede suponer demasiado tiempo
e Se puede carecer de adiestramiento en ambos

métodos (pags. 33,34).
Herramientas de Investigacion

Al realizar una investigacion de mercado contamos con varias herramientas
que podemos utilizar para obtener la informacién y poder tabularla de
manera que obtengamos un panorama mas claro de las diferentes

variables.
Entre las mas utilizadas estan:

e Encuesta
e Entrevista a profundidad
e Ficha de observacion

Encuesta

(Prieto Herrera J. E., 2009) Comenta que:

La encuesta es una técnica de investigacion en la que se recopila
informacion a una poblacion o muestra de personas a través de un
cuestionario. Las encuestas pueden ser: personales, por correo, por

teléfono y mixtas.

Encuesta personal: es una encuesta, maximo de una hora, que
busca informacion mediante el contacto directo entre un
‘entrevistador” con las personas seleccionadas para tan fin,

llamadas “encuestados”.
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Pautas para hacer entrevistas

e Conozca cuidadosamente el cuestionario de trabajo.

e Realice las preguntas en forma natural y conversada.

e Trate de seguir el orden de las preguntas del cuestionario.
e Utilice técnicas de indagacion para aclarar preguntas.

e Sies el caso repita la pregunta para lograr aclaracion.

e Tenga empatia con el encuestado.

e Formule preguntas neutrales de oxigeno.

e Argumente cuando tenga que pedir datos personales.

e Capacitese permanentemente en su oficio de entrevistador.

¢ No deje preguntas sin respuesta.

Cualidades basicas de un buen entrevistador:

e Ser un profesional honesto.

e Poseer buenas relaciones humanas.

e No suponer lo que piensa el encuestado.

e Evitar opinar sobre el cuestionario.

e Saber escuchar.

e Mantener en secreto el cuestionario y sus respuestas.
e Respetar los derechos del encuestado.

e Cumplir con el trabajo de campo.

e Mantener el control de la entrevista.

Encuestas por correo: es un cuestionario, maximo de 5 paginas,
aplicado por los propios encuestados y que después envian por
medio de correo, ya sea tradicional o por electronico, a la empresa

investigadora o empresa beneficiada.

Encuestas por teléfono: es una encuesta, maximo de 10 minutos,
gue busca informacién mediante contacto telefénico, entre un
“entrevistador” con las personas seleccionada para tal fin, llamadas

“encuestados”.
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Encuestas mixtas: son aquellas que integran 2 formas diferentes
de encuesta por ejemplo correo y teléfono, para confirmar los datos
(pags.77,78).

Figura9. Tipos de encuesta

p N\
| Personal Telefono
* 1lhora * maximo 10 minutos
* Contacto directo * Contacto telefonico
/_ ™~
|
ENCUESTA
Correo Mixta
* 5 paginas * 2 0 mas formas de encuestas
- *contacto indirecto * Confirmacion de datos

Fuente: (Prieto Herrera J. E., 2009)
Elaborado por: Sanchez (2021)

Entrevista a profundidad

Es un proceso donde predomina el registro de datos de forma cualitativa
en donde cada individuo expresa su punto de vista u opinidon en base a su
criterio es ahi donde el investigador debera profundizar para obtener

informacion valiosa para futuros analisis (Robles, 2011).
(Prieto Herrera J. E., 2009) comenta que:
Observacion

Consiste en el reconocimiento y registro sistematico del
comportamiento de personas, objetos y eventos; sin comunicarse
con ellos. Los investigadores generalmente observan acciones

fisicas, expresiones verbales, faciales y corporales, tonos de voz,
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ubicaciones espaciales, tiempos de espera, objetos fisicos y

registros graficos.
Existen 5 tipos de observacion:

e Observacioén natural o artificial.
e Observacion oculta o no oculta.
e Observacion estructurada o no estructurada.
e Observacion directa o indirecta.

e Observacion humana o mecéanica (pag. 79)

Figura 10. Tipos de observacion

La lera observa el comportamiento
Observacion natural o real
artificial la 2da observa el comportamiento en
un ambiente creado

En la l1era los encuestados no estan
consientes de la observacion
en la 2da si

Observacion oculta o no
oculta

Observacion estructurada En la lera tiene claro los objetivos
o no estructurada en la 2da se estan definiendo

La lera es la que se hace de primera
mano
la 2da de registros anteriores

Observacion directa o no
directa

=
O
X
=
o
Ll
)
an
O

La lera la hace la persona como tal

Observacion hmana o
mecanica la 2da con ayuda de aparatos

mecanicos

Fuente: (Prieto Herrera J. E., 2009)
Elaborado por: Sanchez (2021)
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CAPITULO V

4 ANALISIS E INTEPRETACION DE RESULTADOS
Tabulacion de la encuesta que se realiza a la muestra escogida de los

habitantes de la Coop. Casuarina

4.1 Analisis de la encuesta

EDAD
N VARIABLE FRECUENCIA %
1 18 A 25 ANOS 35 58.3
2 25 A 35 ANOS 21 35
3 MAS DE 35 ANOS 4 6.7
TOTAL 60 100

;En que rango de edad se encuentra?

60 respuestas

@ 15-25
® 2535
@ 35+

Interpretacién:

El rango de edad de las personas encuestadas con mayor porcentaje esta

de los 18 a 25 afios, por ende, este seria nuestro target para el modelo de
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negocio con el resultado nos podremos enfocar en las personas jovenes

gue son los que mas se preocupan por su apariencia.

¢Ha asistido anteriormente a un gimnasio?

N VARIABLE FRECUENCIA %

1 S| 40 66.7
2 NO 20 33.3
TOTAL 60 100

i Ha asistido anteriormente a un gimnasio?

60 respuestas

® sl
@ NO

Interpretacién:

La mayoria de las personas encuestadas han asistido a un gimnasio algo
positivo ya que demuestra que tienen el habito de ejercitarse y quererse
mantener en forma, lo cual indica que si se vendera el servicio ofrecido por
Diamond GYM.

¢Le gustaria que por la zona existiera un gimnasio que fuera

destinado a mujeres?
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N VARIABLE FRECUENCIA %
1 Sl 60 100
2 NO 0 0
TOTAL 60 100

i Le gustaria que por la zona existiera un gimnasio que fuera destinado a mujeres?

60 respuestas

@ sl
@ NO

Interpretacion:

El resultado de esta pregunta fue 100% positiva, todas las personas
encuestadas les gustaria la implementacién de un GYM solo para mujeres

en la zona, lo cual es muy favorable para el proyecto.

¢Cuél o cuales de las siguientes actividades le Illaman més la

atencion?
N VARIABLE FRECUENCIA | %
1 BAILO TERAPIA 47 78.3
2 PILATES 19 31.7
3 YOGA 26 433
4 CROSSFIT 45 75
5 POLE DANCE 16 26.7
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:.Cual o cuales de las siguientes actividades le llaman mas la atencion?

60 respuestas

Bailo terapia

Pilates

Yoga

CrossFit

Pole dance

Interpretacion:

30 40 50

Entre las actividades que se dieron a elegir con un 78.3% de la aceptacion

de la gente tenemos a la bailo terapia que es el que se ofrece mas comudn

mente para mujeres, seguido de CrossFit con un 75% de todos los votos,

con este grafico tenemos ya en mente que las actividades propuestas por

Diamond Gym si va tener éxito.

¢Pagariausted $ 2.50 por laentrada del Gimnasio si esto incluye todas

las actividades de arriba?

N VARIABLE FRECUENCIA %

1 SI 52 86.7
2 NO 8 13.3
TOTAL 60 100

46



;Pagaria usted $ 2.50 por la entrada del Gimnasio si esto incluye todas las actividades de
arriba?

60 respuestas

@ S
& Mo

Interpretacién:

La propuesta de la entrada diaria en caso de no comprar membresia tuvo
un 86.7% de aceptacion, algo favorable para el proyecto ya que nuestros

posibles clientes aceptan el valor a cancelar.

e Sisurepuesta es no, cual seria el precio ideal para usted

¢ Si su repuesta a la pregunta anterior fue no, cual seria el precio ideal para usted?

[m]

8 respuestas

3(37.5 %)

2(25%)

1(12,5 %) 1125 %)

1(12,5 %)

515 1.50 Si la tarifa tiene Iimite...
1,00 2

Interpretacién:

A pesar de que el valor propuesto tuvo bastante aceptacion no podemos
descargar la opinion de la minoria que va desde $1 a $2 para esto se debe
implementar nuevas estrategias para no perder a estos posibles clientes.

¢ Qué caracteristicas deberia tener el personal del Gimnasio para que
usted se sienta ajusto?
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N VARIABLE FRECUENCIA | %

1 AMABLE 49 81.7
2 EMPATICO 28 46.7
3 ATENCION AL CLIENTE | 32 53.3

:Que caracteristicas deberia tener el personal del Gimnasio para que usted se sienta ajusto?

60 respuestas

Amable

Empatico

Atencion al cliente

40 50

Interpretacion:

Con esta pregunta tenemos claro que el personal que trabaje en el GYM
debe tener siempre una actitud positiva sobre todo amable para que los

futuros clientes se sientan a gusto en el establecimiento.

¢Le gustaria que se realizara dietas personalizadas que incluyan el

valor de lainscripcién?

N VARIABLE FRECUENCIA %
1 S| 60 100
2 NO 0 0
TOTAL 60 100
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;Le gustaria que se realizara dietas personalizadas que incluyan el valor de la inscripcion?

60 respuestas

Interpretacién:

@S
® Mo

El incluir dietas personalizas les gusta a todos los posibles clientes, el

atractivo de esto es que al aceptar, afirman que pagarian la membresia

mensual.

¢Le gustaria recibir descuentos por cliente frecuente?

N VARIABLE FRECUENCIA %
1 Sl 60 100
2 NO 0 0
TOTAL 60 100

;Le gustaria recibir descuentos por cliente frecuente?

60 respuestas

@ Si
@ No
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Interpretacién:

Los descuentos siempre llaman mas clientes y al ofrecerles descuentos por
ir frecuentemente nos aseguramos de que los clientes asistan con

frecuencia al Gimnasio y la respuesta a esta pregunta fue 100% positiva.

¢Pararia usted una membresia mensual en un Gimnasio de $ 35 si
incluye, entrenador personal, dietas personalizadas, control de

progreso, clases grupales entre otros beneficios?

N VARIABLE FRECUENCIA %

1 S| 59 98.3
2 NO 1 1.7
TOTAL 60 100

;Pararia usted una membresia mensual en un Gimnasio de $ 35 si incluye, entrenador
personal, dietas personalizadas, control de progreso, clases grupales entre otros beneficios?

60 respuestas

®si
@ Mo

Interpretacién:

El pago mensual propuesto por Diamond Gym tuvo una aceptacion del
98.3%, esto implica que el Gimnasio va a vender membresias por ende va

tener rentabilidad, la encuesta ha sido muy positiva por el proyecto.

4.2 Analisis de la entrevista a profundidad

Desarrollo de la entrevista:

La entrevista se realizo a 60 personas de la zona de la av. Casuarina lo

cual arrogo el siguiente resultado:
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¢ Realiza actividad fisica actualmente?

Entre las repuestas mas comunes estuvo si con un 48.5% no con un 23.9%

y a veces con un 27.6%.
Interpretacién:

El mayor porcentaje de las mujeres si realizar actividad fisica, lo que da una
respuesta positiva al implementar un gimnasio de mujeres en la Coop.

Casuarina.
*Contestar si su respuesta fue no
¢Por qué motivos no realiza actividad fisica?

Entre las respuestas mas frecuentes estuvo por falta de tiempo y motivos

de trabajos.
Interpretacion:

Para tratar de captar los clientes que no pueden asistir por asuntos
laborales, el Gimnasio abrird todos los dias desde las 6:00 am hasta las
22:00 dando asi la posibilidad que puedan asistir antes o después del

trabajo.

¢Coémo mujer se siente incomoda asistiendo a un gimnasio mixto?
Esta respuesta tuvo un Sl en un100%.

Interpretacion:

Las mujeres no se sienten comodas asistiendo a un gimnasio mixto por
diversas razones, lo que nos da la oportunidad de ofrecerles el servicio que

va implementar Diamond GYm.

¢Le gustaria que un gimnasio por la zona le ofreciera mas actividades

para realizar aparte de la mas comun que es bailo terapia?
Esta respuesta tuvo un Sl en un 100%.

Interpretacién:
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Nuestros futuros clientes desean variedad entre las actividades a realizar,

y entre la propuesta de Diamond Gym es justo lo que se ofrece.
¢,Cuales son sus expectativas de su gimnasio ideal?

Las respuestas a esta pregunta fueron muy variadas, pero entre las

frecuentes se encuentran:

¢ Que tengas la sanidad adecuada.
e Entrenador capacitado.

e Magquinarias necesarias.
Interpretacion:

La higiene estd muy presente entre los posibles consumidores, cualidades
que el modelo de negocio debe tener muy encuentra para satisfacer las

necesidades del consumidor.

¢Recomendaria usted a sus amigas el gimnasio, si cumple con todas

sus expectativas?
La respuesta a esta pregunta obtuvo un Sl al 100%.
Interpretacién:

Al consumidor sentirse a gusto en el lugar recomendaria a Gimnasio con
sus conocidas y amigas lo cual nos traeria mas clientes, algo positivo para

el negocio.

¢, Qué actividades le gustaria a usted poder realizar dentro de un

gimnasio?
Entre las respuestas mas frecuentes estan:

e Pilates
e Aerdbicos

o Baile terapia

Interpretacion:
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Diamond Gym afortunadamente ofrece estas actividades dentro de la
propuesta de negocio, lo que indica que la propuesta es acertada para la

implementacion.

¢,Cree usted que, al tener un entrenador personal, se enfocaria mas en

el trayecto de su cambio fisico?
Esta respuesta obtuvo un Si al 100%
Interpretacion:

Cuando una mujer va un Gimnasio normalmente no sabe por ddénde
empezar, al contar con alguien que la guie desde el primer comento que
decide realizar actividad fisica es muy importante en el proceso ya que no
sentird que esta botando su dinero sino haciendo una inversion en ella

misma, para verse y sentirse mejor.

¢Implicaria a su cambio que le llevaran un control de su progreso de

manera mensual?
Esta respuesta obtuvo un Si al 100%
Interpretacién:

Como se puede saber que se ha progresado sino hay un registro de cémo
empez6, Diamond Gym llevara un control total de todo el progreso que se
llevara a cabo, el primer dia que asistan se les tomara peso y medidas, que

se irdn tomando de manera semanal para ir viendo el progreso.

¢Al ser mujer preferiria tener un entrenador hombre o mujer?
Esta respuesta obtuvo una respuesta de un entrenador mujer al 100%
¢Por que?

La respuesta mas frecuente a esta pregunta fue, es mas coémodo.

Interpretacién:
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Una mujer como entrenadora inspira mas confianza en las mujeres ademas

de que al ser mujer ella conoce los ejercicios que se deben hacer para

mejorar la apariencia femenina.

¢Le gustaria recibir descuentos por llevar un referido/a?

La respuesta a esta pregunta obtuvo un Sl al 100%.

Interpretacién:

La publicidad por referidos es lo que actualmente se esté utilizando, al tener

esta estrategia de marketing nos aseguramos que los clientes fijos puedan

traer nuevos clientes al Gimnasio.

4.3 Analisis del resultado de ficha de observacion.

Nombre del Local: GYM Pilguer

Ubicacién: Av. Casuarina y 15to pasaje 56N-O

Fecha: 28 agosto del 2021 Hora Inicio: Fin: 10:00 hasta 12:00

CUESTIONARIO

Sl

NO

Observaciones

1 |¢lLa competencia
tiene instalaciones
en perfecto estado
para la actividad

fisica?

Las instalaciones
son viejas, no les
han hecho Ila
remodelacion

necesaria.

2 | ¢Ofrece servicio de
un entrenador

personalizado?

Tienen 1 solo
entrenador y no se
abastece para
estar pendiente de

todos.

3 | ;Tiene variedad de
actividades para sus

clientes?

Tiene mas

variedades  para
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hombre que para

mujer.

¢ Tiene un area que
sea solo para

mujeres?

No tiene designhado
un area solo para

mujeres.

cLla competencia
cuenta con redes

sociales?

Al no tener redes
sociales no son
muy conocidos en

el sector.

ofrece una buena

atenciéon?

Jlos clientes se
sienten satisfechos
con la  atencién

recibida?

Preguntamos a
una clienta si se
sentia a gusto en el
lugar, dijo que
mucho pero no
habia mas
Gimnasios en el

sector.

cla competencia

cuenta con
orientacion al
cliente?

No se le da al
cliente la
orientacion
adecuada para
realizar los
ejercicios

correctamente.

¢ Tienen personal

capacitado?

El entrenador es un
joven de 18 arfios

gque no tiene un
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certificado

avalado, para ser

entrenador.
10 | ¢Cumplen con la X No desinfectan las
sanidad maquinas despueés
correspondiente? de ser utilizadas

por alguien, algo
qgue en estos
momentos deberia

ser fundamental

11 | ;Cuentan con X
maquinas adecuadas
para el

entrenamiento

fisico?
12 | ¢ Ofrecen servicios X No ofrecen dietas
con dietas acorde a personalizadas.

cada persona?

13 | ¢Establecen rutinas X No ofrecen rutinas
de acuerdo a las personalizadas.
necesidades de cada

cliente?

Anédlisis:

En el sector de la casuarina no hay un gimnasio que ofrezca el servicio solo
para mujeres, el personal no esta capacitado para entrenar correctamente,
adicional no ofrece actividades personalizadas ni se preocupa por llevar un
control de sus clientes, desventajas que se han estudiado para utilizalas a

favor del plan de negocio Diamond Gym.
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4.4 Plan de mejoras

llamativo.

*Definir el FODA del
negocio.
*Definir el Marketing mix.
*Crear  estrategias de
Mercadeo.

Accién . Qué? ¢, Como? ¢,Cuando? | (Donde? cCuanto? | ¢Por qué?
estratégica
Estudio de | Presentar el estudio de | Disefiando una | Septiembre | Sector $600.00 Para obtener
mercado mercado a inversionistas | propuesta con la | 2021 noreste de potenciales
. para saber si desean invertir | informacion obtenida Guayaquil, inversionistas
Fase Inicial ) L
en el proyecto. de la investigacion de en la Coop. en el plan de
mercado Casuarina. negocio
“Diamond
GYM”.
Plan de | Disefiar un plan de negocio | Crear un plan de | Octubre Av. $9.000.00 | Introducir el
negocio para conocer la rentabilidad | Negocio donde se Casuarina negocio en el
. : 2021
gue se podria llegar a |introduzca, desarrolle Mz.770 mercado, con
_Fase ., | obtener del modelo de|y posicione el SI.10, en el una
introduccion negocio “Diamond GYM" Gimnasio  “Diamond sector propuesta
de mercado . GYwm” noreste de sélida y
crear - una marca la ciudad de rentable, con
corporativa con un Slogan Guayaquil menos

riesgos de
pérdidas de
la inversion.
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Activacion
de marca
Fase

desarrollo
del mercado

Realizar marketing para dar
a conocer la apertura del
local “Diamond GYM”

*Establecer promociones.

*Anuncios en las redes
sociales.

*Afiches informativos.

*Catalogo de servicios.

Contratar
profesional
marketing digital.

alguien

del

Diciembre
2021

$500

Lograr
posesionar el
Gimnasio
“Diamond
GYM” al
mercado
potencial de
la Av.
Casuarina.
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4.5 Conclusiones

Se realizo el estudio de mercado para conocer la aceptacion y rentabilidad
del plan de negocio “Diamond GYM” en el sector noreste de la ciudad de
Guayaquil dentro de la Coop. Casuarina.

Se identifico el sector geografico para le implantacién del modelo de
negocio.

Se comprobd que el negocio tiene una alta demanda en el sector.

Se identifico las desventajas de nuestra competencia para utilizarla a favor
del modelo del negocio.

4.6 Recomendaciones

Se recomienda efectuar un plan de negocios para introducir el gimnasio al
mercado, tomando en cuenta los resultados del estudio de mercado para
crear estrategias administrativas que permitan ademas mantener el

negocio en el mercado.

Buscar inversionistas para la implementacién del Gimnasio “Diamond
GYM’, presentandoles una propuesta solida y rentable para que les

parezca atractiva la idea de inversion.
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Anexos

Anexo 1: Encuesta
Encuesta

Objetivo: Conocer la aceptacién de la idea del negocio y obtener la

informacion de los potenciales clientes.

¢ En qué rango de edad se encuentra?

e 18-25
e 25-35
e 35+

¢, Ha asistido anteriormente a un gimnasio?

e Sj
e No

¢ Le gustaria que por la zona existiera un gimnasio que fuera destinado a
mujeres?

e Sj
e NoO

(si la respuesta fue No, finaliza la encuesta)
¢,Cual o cuales de las siguientes actividades le llaman mas la atencion?

e Bailo terapia

e Pilates
e Yoga
e CrossFit

e Pole dance

¢Pagaria usted $ 2.50 por la entrada del Gimnasio si esto incluye todas
las actividades de arriba?

o Si
e NoO
e Sisurepuesta es no, cudl seria el precio ideal para usted

¢, Qué caracteristicas deberia tener el personal del Gimnasio para que
usted se sienta ajusto?

e Amable
e Empético
e Atencién al cliente
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¢ Le gustaria que se realizara dietas personalizadas que incluyan el valor
de la inscripcion?

e Sj
e No

¢ Le gustaria recibir descuentos por cliente frecuente?

e Sj
e No

¢ Pararia usted una membresia mensual en un Gimnasio de $ 35 si
incluye, entrenador personal, dietas personalizadas, control de progreso,
clases grupales entre otros beneficios?

e Sj
e NoO

Anexo 2: Entrevista

Nombre del el entrevistado

¢ Realiza actividad fisica actualmente?

*Contestar si su respuesta fue no
¢Por qué motivos no realiza actividad fisica?

¢ Como mujer se siente incomoda asistiendo a un gimnasio mixto?

¢ Le gustaria que un gimnasio por la zona le ofreciera mas actividades
para realizar aparte de la mas comun que es bailo terapia?

¢,Cuales son sus expectativas de su gimnasio ideal?

¢, Recomendaria usted a sus amigas el gimnasio, si cumple con todas sus
expectativas?

¢, Qué actividades le gustaria a usted poder realizar dentro de un
gimnasio?
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¢,Cree usted que, al tener un entrenador personal, se enfocaria mas en el
trayecto de su cambio fisico?

¢Implicaria a su cambio que le llevaran un control de su progreso de
manera mensual?

¢ Al ser mujer preferiria tener un entrenador hombre o mujer?

¢ Por qué?

¢ Le gustaria recibir descuentos por llevar un referido/a?

Anexo 3: Ficha de observacion a competidores

CUESTIONARIO

Sl

NO

Observaciones

1

¢, La competencia tiene
instalaciones en
perfecto estado para la
actividad fisica?

¢, Ofrece servicio de un
entrenador
personalizado?

¢ Tiene variedad de
actividades para sus
clientes?

¢ Tiene un area que sea
solo para mujeres?

¢ La competencia
cuenta con redes
sociales?

¢ ofrece una buena
atencion?
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Jlos clientes se sienten
satisfechos con la
atencién recibida?

¢ La competencia
cuenta con orientacion
al cliente?

¢ Tienen personal
capacitado?

10

¢,Cumplen con la
sanidad
correspondiente?

11

¢, Cuentan con
maquinas adecuadas
para el entrenamiento
fisico?

12

¢, Ofrecen servicios con
dietas acorde a cada
persona?

13

¢ Establecen rutinas de
acuerdo a las
necesidades de cada
cliente?
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