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Resumen

El Centro de Entrenamiento Power Plate ha tenido un crecimiento sostenible desde
gue inicié operaciones en Lima. Los clientes en su mayoria son mujeres, muchas de
ellas madres de infantes y de recién nacidos, que muchas veces abandonan las
membresias o0 retrasan las renovaciones. La finalidad del presente proyecto es
evaluar la viabilidad de la implementacion de una guarderia, en donde las clientas
puedan dejar a sus hijos mientras disfrutan de sus rutinas de entrenamiento fisico.
Esta innovacion permitia agregar valor al gimnasio, diferenciarse de la competencia
y generar una ventaja competitiva. La investigacion utilizé un enfoque cuantitativo de
tipo descriptivo, empleando la técnica de encuesta para recolectar informacion de 224
participantes. Los resultados indican que se requiere de una inversion de / 54038.80,
especificamente S/20,102.5 (37%) en inversion tangible (equipos y mobiliario), S/
16,300.0 (30%) en inversién intangible (gastos de arranque), S/8,156.3 (15%) para
capital de trabajo), S/. 7880 gastos de Marketing y Publicidad (15%) y S/1600 (3%)
otros gastos. La propuesta de valor se basa en servicios de guarderia para el cuidado
de los nifios durante el momento de entrenamiento de los padres, siendo un factor
gue ayudara a los mismos a solucionar el problema que le impide seguir con

regularidad sus membresias.

Palabras clave: centro de entrenamiento, guarderia, innovacion



Abstract

The Power Plate Training Center has seen sustainable growth since it began
operations in Lima. The majority of the clients are women, many of them mothers of
infants and newborns, who often abandon their memberships or delay renewals. The
purpose of this project is to evaluate the feasibility of implementing a daycare center
where clients can leave their children while they enjoy their fithess routines. This
innovation would add value to the gym, differentiate it from the competition and
generate a competitive advantage. The research used a quantitative descriptive
approach, using the survey technique to collect information from 224 participants. The
results indicate that an investment of S/54038.8 is required, specifically S/20,102.5
(37%) in tangible investment (equipment and furniture), S/ 16,300.0 (30%) in intangible
investment (start-up expenses) and S/8,156.3 (15%) S/ 7880 Marketing and
Advertising expenses (15%) and S/ 1600 (3%) other expenses working capital. The
value proposition is based on childcare services for the care of the children during the
parents' training time, which will help the parents to solve the problem that prevents

them from regularly following their memberships.

Keywords: training center, day care center, innovation



Introduccidén

No siempre es facil compaginar la vida profesional con la familiar y las actividades

deportivas.

En efecto, el cuidado de los nifios por parte de los padres es una de las principales
razones por las cuales muchos establecimientos deportivos como los gimnasios

pierden membresias afectando su gestion operativa y econémica.

Por esta razon, se presenta en este documento una idea innovadora en la cual se
pueda integrar servicios de guarderia en un centro de establecimiento deportivo,
permitiendo a los padres tener la tranquilidad del cuidado de sus hijos mientras

realizan sus rutinas deportivas, es decir, todo en un mismo lugar.

La idea es ayudar a los padres a ahorrar tiempo y recursos dejando mayor espacio
para fortalecer la salud del cuerpo mediante la realizacion de ejercicios fisicos en

equipos y asesoria especializada.

En este sentido, el Centro de Entrenamiento Power Plate ubicado en el distrito de
Miraflores, ha tenido un crecimiento sostenible desde que inicié operaciones en Lima.
Sin embargo, los clientes en su mayoria son padres de familia muchos de ellas
madres que han tenido que reducir o abandonar sus actividades deportivas por el

cuidado de sus infantes.

Por ello, la finalidad del presente proyecto es evaluar la viabilidad de Ila
implementacion de una guarderia, en donde las clientas puedan dejar a sus hijos

mientras disfrutan de sus rutinas de entrenamiento fisico.

Xl



Asimismo, el documento se organiza en cinco capitulos: 1) Descripcion general, 3)
Descripcién de la Innovacion, 3) Estimacion de Costos, 4) Sustento de Mercado y 5)

Conclusiones y Recomendaciones.

Xl



I. INFORMACION GENERAL
1.1 Titulo del Proyecto
Implementacion de guarderia para el Centro de Entrenamiento de Power Plate -

Miraflores.

1.2 Area Estratégica de Desarrollo Prioritario
La implementacion de la guarderia se relaciona con el area estratégica de
desarrollo econémico, salud y bienestar social.

1.3 Actividad Econémica

La investigacion se enmarca en la actividad econOmica de servicios de
entretenimiento y recreacion. De igual forma, segun la Clasificacion Internacional
Industrial Uniforme (CIIU) se ubica en el codigo 9241 correspondiente a actividades

deportivas incluye clubes, gimnasios y similares.

1.4 Localizaciéon o Alcance de la Solucién

La localizacién del centro de entrenamiento es en Perl, especificamente en Lima
Metropolitana, en el distrito de Miraflores, uno de los 43 distritos que conforman la
ciudad de Lima. Limita por el norte con el distrito de San Isidro, por el este con el
distrito de Surquillo y el distrito de Santiago de Surco; por el sur con el distrito de
Barranco y por el Oeste con el Océano Pacifico. Debido a su ambiente cosmopolita
y su vista al mar, es considerado un distrito turistico con alta afluencia de personas
de diversas partes del mundo. Cuenta con diversos ambientes de entretenimiento
para el publico en general como teatros, galerias de arte, gimnasios, cines,
discotecas, bares y restaurantes. Ademas, tiene una de las pocas zonas

arqueoldgicas que quedan de Lima como es el templo de la Huaca Pucllana.



El gimnasio es un centro de entrenamiento que utiliza exclusivamente las maquinas
de Power Plate, siendo el Unico en el pais con la autorizacion legal para el uso de
nombre con fines comerciales. Power Plate es el nombre de la marca mas
reconocida a nivel mundial de plataformas vibratorias, en la cual se pueden realizar
diferentes estilos de entrenamiento, tales como entrenamiento funcional,
localizado, musculacién, cardiovasculares, HIIT y stretching. A través de
vibraciones, aceleran las contracciones musculares del cuerpo, lo que facilita el
aumento de la tonificacibn muscular, reduce la grasa corporal e incrementa la

fuerza. Ademas, el entrenamiento tiene una duracion aproximada de 30 minutos.

En Peru, la empresa cuenta con 12 afios de funcionamiento y gran parte de los
usuarios viven en los distritos de Miraflores, Surco, Surquillo, Barranco, Chorrillos
y San Borja. Poseen una sélida cartera de clientes, la que se ha incrementado en
el dltimo periodo. Cabe resaltar que el uso de las maquinas es para personas de
todas las edades, desde los 14 afios, tanto para hombres como mujeres; aunque

los clientes frecuentes suelen ser mujeres de 25 a 55 afios.

Debido a la pandemia, el centro paralizé sus operaciones por restricciones
gubernamentales. Pese a ello, se observa una reactivacion luego del

establecimiento de normas sanitarias de reapertura dictadas por el gobierno.

Tabla 1: Analisis FODA de la empresa — Elaboracién propia



Fortaleza

« Unico negocio autorizado para el uso
comercial de las plataformas vibratorias

Power Plate en Perd.

» Entrenamiento con tecnologia.

+ Sistema semi - personalizado.

Oportunidades

* Mayor tendencia por un estilo de vida

saludable en el Peru.

* Nuevo mercado, de madres jovenes que

opten por tener una vida sana.

* Oportunidad al implementar en nuevas

sucursales en Lima metropolitana

Debilidades

 Alto costo de mantenimiento de las

plataformas vibratorias Power Plate.

Amenaza

» Cierre de Gimnasios por incremento de la

Pandemia.

* Apertura del servicio de guarderia en otros

gimnasios.

« Cambio de cultura de vida de los clientes
debido a nuevos aspectos por la misma

pandemia.




Il. DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION

2.1 Justificacién

2.1.1 Justificacion Social

Sin duda una de las consecuencias que ha provocado la pandemia de Covid-19 es
el incremento de la inactividad fisica y el aumento del sedentarismo. De hecho,
segun Dominski y Brandt, (2020) mucho antes de la pandemia la inactividad fisica
ya constituia un gran problema de salud publica, pues aproximadamente uno de
cada tres adultos no alcanza la cantidad y calidad de actividad fisica recomendada.
Sin embargo, la poblacién durante la pandemia ha revalorado la importancia de la
actividad fisica y muchos han tomado conciencia de realizar un cambio en sus
habitos sedentarios. En otro sentido, los gimnasios son considerados en Peru
dentro del sector entretenimiento, perjudicando a los grupos de interés que giran
en torno a ello. Estos aspectos generan barreras para los clientes en lograr sus
objetivos y sentirse bien consigo mismo. Segun Severi y Medina (2020) debido a la
reciente apertura del rubro entretenimiento, los usuarios han dejado sus

membresias

Esta coyuntura sanitaria ha generado una mayor preocupacion social por las
implicaciones negativas para la salud personal de la inactividad fisica, por lo cual
es fundamental que los establecimientos deportivos y expertos desarrollen
métodos innovadores, atractivos y eficaces para responder a las necesidades de
mejora y mantenimiento de la salud. Por tanto, como refiere Raiola y Domenico
(2021) las innovaciones para promover la actividad fisica deben orientarse a

servicios de apoyo mas especificos y aplicables a los contextos histoéricos.



De igual forma, la practica de actividad fisica se ha relacionado positivamente con
habitos alimenticios, por ello se debe enfatizar la importancia de la practica
deportiva para el mantenimiento de la salud en el marco de la pandemia mundial
de Covid-19, a la vez que se cumplen las directrices de salud publica para prevenir
la transmisién del virus. Asi, como indica Christofaro (2021), se requieren de
opciones sociales innovadoras para promover la actividad fisica regular entre el

publico adulto.

En consecuencia, el servicio de guarderia propuesto en esta investigacion se
justifica desde una vision social pues beneficiara a los usuarios del Centro de
Entrenamiento Power Plate que carecen del apoyo para el cuidado de sus hijos y
desean ingresar nuevamente o retomar sus actividades de entrenamiento fisico
luego del levantamiento de las medidas de prohibicion en espacios cerrados por

efecto de la pandemia Covid-19.

2.1.2 Oportunidad: Responsabilidad social a través de un modelo innovador

de guarderia

Como indica Dogan (2015) muchos padres desean mejorar su forma fisica después
de tener hijos, pero sus opciones para no descuidar la atencién de sus infantes se
limitan a los equipos de entrenamiento en interiores, aplicaciones o video tutoriales
de fitness para hacer en casa. En este sentido, Suarez y Castro (2020) puntualizan
gue un gimnasio con guarderia es menos costoso que contratar a una nifiera y
puede ayudar a los padres a equilibrar su salud personal y el cuidado de sus hijos.
Asimismo, en Lima Metropolitana no se cuenta con servicios de guarderia en
gimnasios siendo una oportunidad para innovar en el portafolio de servicios del

Centro de Entrenamiento Power Plate y aumentar asi sus ingresos por la via de la



captaciéon de nuevos socios y recuperaciéon de los miembros que tuvieron que

abandonar sus rutinas por la llegada de sus hijos.

De igual forma, Dogdan (2015) refiere que, cuanto mas tiempo pasen los usuarios
del gimnasio, mas se comprometen con su entorno material y social, y mas se ven
afectados por el mismo, de modo que el gimnasio se convierte para ellos en algo

mas que un simple lugar de entrenamiento sino como parte de su vida misma

Asimismo, Martinez (2020) identifica que asistir a un gimnasio con guarderia es
menos costoso que contratar a una nifiera. Un centro de entrenamiento con un
espacio para el cuidado de los nifios ayuda a los clientes en la reduccién de brechas
de tiempo, genera ahorros econdmicos, aporta ayuda emocional a los clientes.
Ademas, Caceres (2019) sefala que disminuye el estrés y la ansiedad, factores
gue representan un 30% de los problemas en pareja, como consecuencia de un
desequilibrio entre los deberes propios del trabajo y el cuidado personal y/o de los
hijos.

2.1.3 Justificacion economica

Luego de un largo periodo de inactividad, donde los gimnasios se vieron forzados
a cerrar sus puertas y dar fin a los servicios de entrenamiento fisico que provocaron
pérdidas cuantiosas, fue aprobado como parte de la fase IV de reactivacion
econdmica, el inicio de sus actividades previo cumplimiento de los protocolos
sanitarios de limpieza, desinfeccion, distanciamiento social, ademas de un aforo
reducido de 50% en las zonas establecidas por el MINSA (Decreto Supremo N°
144-2021-PCM). Esta limitante obliga a los gimnasios a realizar esfuerzos por
mantener sus socios y membresias, siendo la propuesta de guarderia una

alternativa que ayuda a reposicionar los servicios y mejoras los ingresos de cara a



un escenario mas favorable de vacunacion masiva contra la Covid-19. Por ello,
desde un punto de vista econdmico se justifica la propuesta pues produce los

siguientes impactos:

e Se ampliard el nimero de socios potenciales pues se ayudara a los padres
gue, de otro modo, no podrian salir de casa a hacer ejercicio.
e Puede constituir en una ventaja competitiva que diferencie al gimnasio y le
dé mas valor.
e Genera ingresos extraordinarios por la cuota adicional del nuevo servicio
La ultima pandemia provocada por el virus covid-19, trajo consigo impactos de toda
indole, en su mayoria negativos. Los gimnasios pertenecientes al sector
entretenimiento se vieron forzados a cesar sus operaciones por periodo de tiempo
indefinido, afectando directamente tanto a los colaboradores como a los clientes.
Se estimd una pérdida neta del 64% en facturaciones mensuales, por lo que se
procura acelerar la cuarta fase de reactivacion, estableciendo normas exigentes
para las reaperturas de negocios con un aforo limitado, de modo que el contacto
sea seguro garantizando una efectiva limpieza y desinfeccion de todos los

elementos a disposicién de los usuarios (El Peruano, 2020).

Por todo lo expuesto, se propone evaluar la implementacion de una guarderia en
el centro de entrenamiento, aprovechando la reactivacion, el cambio de habitos del

consumidor y generando un programa socialmente responsable.



2.2 Marco referencial

2.2.1 Marco Tedrico

2.2.1.1. Los gimnasios: conceptualizacion

Un gimnasio es un club, un edificio o una sala grande, normalmente con equipos
especiales, donde la gente va a hacer ejercicio fisico y a ponerse en forma. La
historia de la evolucion de los gimnasios es sinénimo de un sector empresarial
amplio, internacional y comercial. Asi, segin Andreasson y Johansson (2014)
desde los afios 70 hasta hoy, se ha reflejado un aumento bastante drastico del
namero de gimnasios comerciales, clubes de fitness privados, cadenas de

franquicias, entrenadores profesionales, entre otras alternativas de entrenamiento.

Asimismo, Andreasson y Johanssonn (2014) refieren que las raices modernas de
los gimnasios se remontan al Turnhalle (gimnasio) europeo de principios del siglo
XIX y al turnkunst de Friedrich Ludwig Jahn, asi como a los métodos de ejercicio
desarrollados, por ejemplo, por el profesor sueco Per Henrik Ling y Niels Bukh en
Dinamarca. A finales del siglo XIX, el desarrollo de la cultura fisica y especialmente
de las nuevas técnicas utilizadas para desarrollar y formar un cuerpo fuerte,
musculoso y masculino se localiz6 gradualmente en los Estados Unidos.
Posteriormente, a principios del siglo XX, el deporte y la cultura fisica se
convirtieron gradualmente en una preocupacion no soélo para la aristocracia, sino
también para los trabajadores. Esto fue especialmente evidente en los estados
totalitarios de Alemania, Italia y la Union Soviética, posteriormente, durante los
afos 80 y 90 se produce un desarrollo masivo de la cultura del gimnasio en EEUU

y Latinoamérica



Segun Dogan (2015) en la actualidad los gimnasios varian en cuanto a ubicacion,
cuotas de afiliacion y atienden a diferentes medios sociales y econdmicos. La
mayoria de los gimnasios urbanos estan situados en el centro de la ciudad y estan
mas concurridos a la hora de comer y después del trabajo. Para atraer a los
clientes, los gimnasios ofrecen algo mas que un entorno de trabajo sencillo y
funcional, sino que se presentan como lugares orientados al estilo de vida o a la
familia. Dependiendo del tamafio y del grupo objetivo, los gimnasios ofrecen
servicios polivalentes para fomentar las actividades previas o posteriores al
entrenamiento, por ejemplo, en sus spas y centros de belleza, u organizan
actividades sociales durante el fin de semana o pueden incorporar guarderias y

centros de alimentacion.

2.2.1.2. Gimnasio y Centro de entrenamiento en pandemia

Torrebadella (2020) seiala que, en el siglo XIX, las personas no contaban con las
herramientas necesarias para ejercitarse en el siglo XIX, las personas no contaban
con las herramientas necesarias para ejercitarse. Sin embargo, actualmente, se
tienen diversos espacios para realizar actividad fisica como los gimnasios y centros
de entrenamiento. En los dltimos afios la gimnasia doméstica se ha transformado
en una iniciativa que se acomoda al espacio-tiempo de la poblacion.
Adicionalmente, a raiz de la crisis sanitaria por Covid19, se incrementa el interés
de impulsar la vida saludable en los hogares, promocionando espacios para
entrenamiento, higiene, alimentacion balanceada y actividad fisica, creando

costumbres desde la comodidad de cada casa.

Segun Vio (2021), los clientes de gimnasio necesitan contar con un servicio integral

donde se les pueda dar seguimiento a los diversos problemas que cada uno de



ellos presenta, tales como el sobrepeso y obesidad, condiciones de salud publica.
Debido a la pandemia, las personas obesas tienen mayor riesgo de hospitalizacion
en caso de enfermar con el coronavirus, asi como mayor tasa de mortalidad.
Ademas, la obesidad genera problemas cardiovasculares, inmunolégicos,
hipertension y diabetes a nivel mundial, por lo que los habitos saludables resultan

indispensables para contrarrestar este problema en la sociedad.

2.2.1.3. Estilo de vida, comportamientos y motivos de las personas que

asisten a gimnasios.

Sin duda el centro de la experiencia del gimnasio esta el cuerpo, el trabajo que se
hace con él y las técnicas que se le aplican. Como indica Stewart (2013) aunque
hay muchos motivos para dedicarse al trabajo en el gimnasio, se trata
fundamentalmente de conseguir un cuerpo mas funcional, un cuerpo mas atractivo
0 ambos. La funcionalidad tiene su base en la idea de rendimiento, mientras que el
atractivo estd ligado a la idea de apariencia y movimiento estético. En
consecuencia, segun Stewart (2013) los proyectos corporales pueden reflejar una
variedad de necesidades, ambiciones y aspiraciones que van desde mejorar la
salud hasta el aspecto meramente estético. En este marco, la figura 1 resume las

principales motivaciones para ir al gimnasio.
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Proyecto
del cuerpo

|

Trabajo en
el gimnasio
( Apariencia Rendimiento
Cuerpo Tono
delgado muscular Cuerpo Cuerpo

productivo fuerte

Imagen 1. Principales motivaciones para ir al gimnasio

Fuente: Adaptado de Stewart (2013)

Por otra parte, Dogan (2015) puntualiza que durante la mayor parte de su existencia
el gimnasio ha estado asociado a la masculinidad. ElI gimnasio de musculacion
promovia Yy celebraba especialmente las caracteristicas asociadas a la
masculinidad, como la fuerza, la potencia, la competicion y la agresividad, por lo
gue se podria argumentar que, a través del cultivo de un exterior fisico musculoso,
los hombres eran capaces de volver a enfatizar su superioridad y su dominio. Sin
embargo, la participacion de las mujeres en los gimnasios ha aumentado
ampliamente y la entrada de mujeres en el area de entrenamiento con pesas se ha

hecho méas comun.

Asimismo, Csikszentmihalyi y Kleiber (1991) manifiestan que el ocio se puede
transformar y/o moldear en una actividad tanto fisica como mental para cuidar el
cuerpo humano. Esto beneficia a la salud, asi como a la autopercepcion positiva

(imagen favorable de uno mismo), lo cual puede significar una nueva rutina de vida.
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Para Rever y Barnany (2007), los centros de entrenamiento inundan el mercado.
Las costumbres de las personas han cambiado, sus comportamientos,
reemplazando actividades de ocio por innumerables espacios recreativos. De esta
manera, en los ratos libres asisten a eventos relacionados con el ejercicio fisico

tales como maratones, campeonatos de futbol, basquet, véley, natacién, etc.

De igual forma, Herwig Natmessnig (2020) menciona que el ejercicio también tiene
un efecto positivo en el control de peso de mujeres embarazadas, ademas de la
alimentacion adecuada para que el bebé reciba todas las vitaminas y nutrientes.
Dentro de los principales beneficios destacan el alivio de problemas de dolores de
espalda y estrefiimiento. Ademas, sirve de preparacion para el trabajo de parto. Por
otro lado, incrementa la probabilidad de regresar a su forma fisica previa al
embarazo. Por esta razén la mayoria de las usuarias retoman rutinas de ejercicio

en los primeros meses de postnatal.

2.2.1.4. Calidad de los servicios de entrenamiento

Ferrell (2002) sefiala que una de las estrategias mas importantes y vitales es darle
una ventaja competitiva a los productos o servicios mediante la diferenciacion, es
decir, otorgarles un valor agregado a dichos elementos, cuya funcion es marcar

una brecha de calidad que muestre la superioridad de los mismos.

Para Suarez (2020) el entorno competitivo en el que estan insertos los gimnasios,
unido a la dificultad de ofrecer servicios, es fundamental que las empresas de
servicios deportivos entiendan el comportamiento del consumidor y su proceso de
toma de decisiones, buscando crear estrategias para retener y atraer a los clientes.
El éxito de un proveedor de servicios también depende de su capacidad para
desarrollar relaciones con los clientes y prestar servicios de calidad. Asi, los
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estudios sobre el comportamiento de los consumidores indican que la satisfaccion
se produce cuando se cumplen o superan las expectativas de rendimiento de los
clientes, pero si esto no sucede, los clientes quedan insatisfechos y sus

expectativas se ven frustradas.

Por tanto, como indica Narver (2004) cuando el cliente esta satisfecho, se genera
un efecto positivo en la economia y competitividad del mercado por medio del
crecimiento de productos y servicios adquiridos; ya que tiene una mejor
predisposicion para poder atencidon a los deseos y necesidades que se presentan,
dado que asi, la publicidad y el marketing de las empresas, llega a su objetivo de
poder captar nuevos clientes y a la misma vez fidelizarlo; utilizando las

herramientas necesarias para asi llegar los objetivos.

Asi, segun Suéarez (2020) las expectativas se forman a medida que los
consumidores reciben informacién de diversas fuentes sobre el producto. La
satisfaccion del cliente surge de la relacion entre sus expectativas y el rendimiento
del producto en cuestién, por lo que la satisfaccion o insatisfaccion del cliente

determinara su comportamiento futuro, definiendo si lo volvera a comprar o no.

Algunos investigadores han examinado la calidad percibida del servicio en los
centros deportivos y afirman que este factor ejerce una influencia especialmente
importante en el éxito de un gimnasio. Ademas, la calidad percibida representa
una herramienta imprescindible en los modelos de gestion, ya que esta
directamente vinculada a los valores y necesidades de los consumidores. En
consecuencia, autores como Roosen (2020) recuerdan que es crucial centrarse en

la calidad percibida en los servicios deportivos, ya que conduce a la fidelidad.
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Ademads, es un factor de decision esencial para los consumidores hacia un

gimnasio y, al final, un indicador de éxito

2.1.1.5. Guarderias dentro de un gimnasio: beneficios

Segun Cagnolatti (2011) indica que a principios del XIX en Italia se empez6 a
innovar una idea por sensibilidad hacia los nifios de calles quienes se encontraban
abandonados por padres trabajadores. Este problema social requiri6 apoyd de
autoridades del gobierno y ayuda comunitaria de empresas, quienes en conjunto

decidieron fundar la primera guarderia infantil.

De igual forma, Blazquez y Feu (2012) mencionan que para las mujeres es
importante  mantener una vida saludable, por ello realizan actividades vy
entrenamientos fisicos, los cuales se convierten en espacios de bienestar personal
y social. Sin embargo, se observa que algunas abandonan membresias de

gimnasio debido a la falta de tiempo, sobre todo en las madres de familia.

Ilgualmente, Vazquez y Vega (2011) sefialan que hoy en dia en los centros de
entrenamiento deportivos se ha ido incrementando el mercado, ya que estos
espacios se han visto relacionado con la promocion de la salud. Sin embargo, para
las madres trabajadoras una de las barreras mas importantes para el desarrollo de
su actividad fisica en gimnasios son los conflictos de horario, las dificultades para
llegar al lugar de ejercicio y el hecho de que la actividad no les guste o les aburra.
Por ello, segun Dombrowski (2011) una alternativa para superar estas barreras es
incluir mas actividades los fines de semana, ir directamente al gimnasio después

del trabajo o utilizar un gimnasio con guarderia.
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En este contexto, Eosfitness (2021) indica que se ha demostrado que el ejercicio
ayuda a aliviar el estrés y la ansiedad, lo que puede ayudar a proteger su salud
mental mientras experimenta los muchos altibajos del cuidado de los nifios
pequefos. El ejercicio también puede mejorar su suefio, un verdadero regalo para
muchos padres privados de suefio. De este modo, un gimnasio con guarderias

proporciona mayor tiempo y espacio para ejercitarse.

En este sentido, Eosfitness (2021) también refiere que algunos gimnasios con
guarderia ofrecen sus servicios de forma gratuita como parte de la afiliacion. Otros
cobran una pequefia cuota extra. Lo mejor de todo es que la mayoria de los
gimnasios con guarderia ofrecen una amplia gama de horarios, y muchos incluso
los incluyen en los fines de semana. Esto permite planificar el tiempo de gimnasio

con antelacién o ir al gimnasio con los hijos durante la mayoria de las horas del dia.

Asimismo, para Dombrowski (2011) es probable que las madres trabajadoras que
ganan mas dinero dispongan de mayores recursos que les permitan realizar una
actividad fisica mas regular, por ejemplo, la pertenencia a un gimnasio con
guarderia. Finalmente, segun Joplin (2003) los cambios sociales, econémicos y
demograficos en la sociedad, han generado variaciones en los estilos del trabajo y
la familia. Asi para mantener una mejor calidad de vida para las familias refieren
gue tanto el padre como la madre estén fuera del hogar trabajando para cumplir
con sus responsabilidades, necesidades, obligaciones, originando una falta de
tiempo para no poder ver y comunicarse con sus hijos lo que lleva que su
comunicacion sea por medios digitales, mientras que ellos sean cuidados por algin

familiar, o sean cuidados por guarderias.
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2.2.2 Antecedentes

Suarez y Castro (2020) realizaron una investigacion titulada: “Plan de negocio para
la creacion de servicio de guarderia de nifios en gimnasios del sector norte de
Guayaquil “, Los hallazgos indican que existe una demanda insatisfecha de madres
que desean ir al gimnasio, pero no desean descuidar el cuidado de sus hijos. La
investigacién reveld que una guarderia en un gimnasio tendria mucha aceptacion
especialmente para las madres de familia, lo cual seria muy beneficioso para las
empresas del rubro que deseen implementar dicho servicio. La investigacion
concluyé que con una inversion de $198 mil se obtiene un flujo de caja con VAN
positivo y una TIR de 33%. El estudio empled un disefio exploratorio con un enfoque
cuali-cuantitativo utilizando técnicas la entrevista a 10 propietarios de gimnasios y
383 madres de familia con nifios menores de 12 afios, realizaron un analisis del

mercado y del impacto que generaria la propuesta.

Leon (2014) elaboré una investigacion de prefactibilidad para la implementacion de
una guarderia en el centro comercial Mall Aventura Plaza en la ciudad de Trujillo,
Este estudio tuvo como objetivo central analizar la viabilidad econémica y financiera
de implementar el servicio de guarderia llamado “Kid Place”, satisfaciendo las
necesidades de los padres que visitan al centro que buscan resguardo y
entretenimiento para sus hijos mientras compran, van al banco, etc. Los resultados
determinaron que el proyecto genera una rentabilidad deseada al resaltar que es
una innovadora. El estudio utilizé6 una investigacion descriptiva con muestreo no

probabilistico y participaron 381 familias de varios distritos de la ciudad.

Casco (2015) realiz6 una investigacion titulada: “Plan de negocios para la creacion

de una cadena de gimnasios para mujeres en Managua, Nicaragua”. Los resultados
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indican que el gimnasio tendra una zona de guarderia en la que los hijos de los
clientes podran utilizar un area de juego libre. Alli los nifios seran supervisados por
el personal en todo momento. Dichos cuidadores especialmente formados estan
certificados en primeros auxilios y reanimacion cardiopulmonar y deben pasar una
verificacion de antecedentes antes de ser contratados. Las conclusiones indican
gue se alcanza el punto de equilibrio con 439 membresias al mes. Asimismo, con
una inversion de $216 mil se espera un flujo de caja con un VAN mayor a cero y
una TIR de 27% recuperandose la inversién. El estudio utilizé un enfoque tipo mixta,
utilizando el analisis PESTEL, Porter, andlisis de mercado, planes de marketing

entre otras herramientas de formulacion de proyectos.

Caceres (2019) realizaron una investigacion titulada: “Impacto de la
implementacion de Guarderias Institucionales en la Satisfaccion del Cliente Interno,
en la empresa Mapfre”. Esta investigacién tuvo como objetivo general determinar
el impacto en la satisfaccion de sus clientes después de la implementacién de la
guarderia. Los resultados demostraron que los trabajadores de Mapfre se sienten
contentos con esta nueva implementacién de la guarderia generando un gran
ahorro de costos para la empresa en el sentido que el personal tendra una mayor
permanencia en la empresa, habrd menos ausentismos y rotacion asimismo,
podran estar mas cerca a sus hijos y se sentiran tranquilos en cuanto a la seguridad
gue ellos puedan tener, finalmente se observa que implementar una guarderia en
la empresa mejoraria los lazos laborales y fidelizacion del trabajador con la
empresa. El estudio utilizé un enfoque descriptivo cuantitativo con muestreo

probabilistico y participaron 100 personas.
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Suwono y Sihombing (2016) realizaron una investigacion titulada: “Factores que
afectan a la fidelidad de los clientes de los gimnasios: Un estudio empirico”. Asi, se
basaron en un enfoque netamente cuantitativo. Las principales variables que se
aplicaron para predecir la fidelidad de los clientes son el costo de cambio de
gimnasio, el valor de la marca, el entorno fisico y la satisfaccién del cliente. Los
datos se recogieron mediante la distribucién de cuestionarios a los estudiantes de
una universidad privada. A continuacion, se analizaron los datos aplicando una
regresion multiple con el software SPSS. Los resultados mostraron que hay tres
hipdtesis que se comprobaron. La primera hipétesis es la relacion entre el costo de
cambio y el valor de marca del cliente, seguidamente existe relacion entre el valor
del cliente y la satisfaccion del cliente, y la relacion entre la satisfaccion del cliente
y la lealtad del cliente. Los autores recomiendan innovar los servicios como
guarderias para incrementar la satisfaccion de los clientes que tienen hijos y asi

incrementar su fidelidad.

Riseth (2019) realizaron un estudio titulado: “Uso de los gimnasios por parte de los
socios de larga duracion: un estudio cualitativo”. Se trata de un estudio cualitativo
con 21 entrevistas individuales semi-estructuradas a miembros adultos de centros
de fitness de larga duracion en Trondheim en Noruega. Los participantes habian
sido miembros continuos de un centro de fithess durante més de dos afios. Los
resultados indican que los participantes afirmaron que querian conseguir beneficios
para la salud, pero también hablaron de la apariencia fisica. Algunas participantes
con hijos expresaron especialmente sus dificultades para encontrar tiempo y
energia. Se dijo que tener compromisos como citas con otras personas, actividades
reservadas con antelacion, guarderias o el pago de cuotas por no presentarse

podria ayudarles a priorizar la actividad fisica en el gimnasio. Ademas, el centro de
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fitness se prefiri6 por la comodidad de las instalaciones y la posibilidad de

comprometerse con horarios y actividades especificas de ejercicio.

Por lo expuesto se plantea las siguientes hipétesis de Investigacion:

Hipdtesis Nula

Ho= La implementacién de una guarderia en el centro de entrenamiento Power
Plate tiene un nivel de aceptacién alto, con puntuaciones mayor o igual a 4 en una

escaladel 1 al 5.

Hipdtesis Alternativa

Hi= La implementacién de una guarderia en el centro de entrenamiento Power
Plate tiene un nivel de aceptacién medio, con puntuaciones entre 2.5y 3.9 en una

escala del 1 al 5.

2.3 Resumen Ejecutivo

El presente proyecto de innovacion tiene por finalidad implementar una guarderia
en el centro de entrenamiento Power Plate. La idea del proyecto pretende satisfacer
la demanda de servicios de entrenamiento fisicos para mujeres que no pueden
asistir al gimnasio o han abandonado su membresia por no tener una guarderia
para el cuidado de los hijos. La guarderia emerge como un elemento de
diferenciacion, pues no existen gimnasios en Lima Metropolitana con esta
caracteristica, a diferencia de otros paises. Por ello, es un nicho de mercado para
explotar. La poblacién beneficiada serian mujeres, 26 a 48 afos, con hijos. El
beneficio es otorgarles un espacio seguro para sus niflos mientras realizan

actividad fisica. Vale la pena mencionar que no se incluye al género masculino en

19



caso requiriesen el servicio. Esta innovacion facilita mantener un mejor estilo de
vida saludable cumpliendo con las obligaciones, sin dejar de lado el rol de la
maternidad y/o paternidad. La metodologia se bas6 en un disefio no experimental
descriptivo que incluyé la aplicacién de la técnica de la encuesta bajo el tipo de
cuestionario a una muestra de 204 potenciales clientes. Dichos datos fueron
tabulados con ayuda del programa SPSS. El plan de actividades incluye una fase
de investigacion que abarca: revision documental, disefiar metodologia, presentar
resultados y una fase de implementacién que abarca: negociacion, desarrollo y
evaluacion. Casi la mitad de los encuestados afirman que la principal razén por la
cual no puede asistir al centro de entrenamiento es el cuidado de sus nifios (53.2%),
siendo una necesidad de los padres que no esta satisfecha. Asimismo, se requiere
de una inversion de S/ 54,038.8 la cual puede recuperarse con los ingresos por

cobro diario a los padres.

2.4 Caracteristicas técnicas o atributos del proyecto

El centro de entrenamiento Power Plate pretende implementar una guarderia para
gue los apoderados de los nifios puedan tener un espacio seguro y de cuidado
mientras realizan el ejercicio, el cual dura aproximadamente 35 minutos. La

guarderia debe tener las siguientes caracteristicas:

e Espacios: Incluye un espacio de juegos, un ambiente de siesta y otro de
comida, con area total de 240 m2 para que los nifios puedan realizar
diferentes actividades de recreacion.

e Equipamiento:

o Equipamiento de los bebés, se contard con una zona infantil con

columpios, cunas, asientos para bebés y sillas. Dicho equipamiento
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sera nuevo y estard bajo el cumplimiento de todas las normas
sanitarias, con un proceso de limpieza diaria.

o Muebles tipo cubos que permiten a los nifios colocar sus mochilas y
su ropa. También se dotara de escritorios y sillas de pequefio tamafio
donde los nifios puedan sentarse, dibujar o hablar entre ellos. Del
mismo modo, se compraran estanterias para guardar los juguetes y
estanterias para los libros. Asimismo, los estantes para guardar los
juguetes permitiran a los nifilos guardarlos y sacarlos facilmente.

o Los juguetes para nifios, seran variados segun diferentes edades y
géneros. También se comprardn libros, y materiales de pintura para
estimular la creatividad.

o Botiquines de primeros auxilios que incluyen curitas, pomadas para
los golpes, jarabes antialérgicos y otro material.

o Sistema de cadmaras de seguridad para monitorear de forma remota

el desempefio del personal y el resguardo de los infantes.

e Personal: Se propone un modelo de guarderia supervisada donde la nifiera
o el cuidador se ocupe de los nifios mientras los padres hacen ejercicio. Esta
guarderia es idéntica a la guarderia normal; la principal diferencia es que los
nifos solo permanecen unas horas y no todo el dia. Para ello, se
seleccionaran dos supervisores con experiencia en el cuidado de nifios y
deben estar certificados, incluso en primeros auxilios.

e Servicios: Incluye dotacién de seguro de responsabilidad civil adicional al
gue ya tiene el gimnasio, cambio de pafales, actividades de desarrollo

psicomotriz.

21



e Formacion: Los nifios, de acuerdo al rango de edad, podran recibir talleres
para el desarrollo de habilidades y capacidades.

e Alimentacion: A través de un test alimenticio y viendo las horas que los
nifios pueden estar en el establecimiento, se ofrece una dieta oportuna en

base a férmulas y frutas.

Requisitos para abrir una guarderia en el Centro de Entrenamiento Power

Plate:

1. Se tramitara la Licencia para el funcionamiento en el en la Municipalidad de
Miraflores realizando el pago de S/ 242.90

2. Paso 2: La Municipalidad enviara a Defensa Civil a verificar las
instalaciones, como son instalaciones adecuadas, amplias y de bajo riesgo
Defensa Civil entregara un Certificado ITSE este certificado quiere decir
gue se cumple con todas las medidas de seguridad y bioseguridad para
poner en marcha la guarderia.

3. Paso 3: Después de los permisos tanto en la municipalidad como en
Defensa civil se ira a la UGEL a que habilite el funcionamiento.

4. Paso 4: Al cumplir con todos los requisitos de ley, se iniciara el
reclutamiento del personal capacitado, en este caso se formara alianzas
con universidades para que estudiante de los ultimos ciclos de las carreras
Psicologia infantil o Docencia Infantil puedan realizar sus practicas con el
nuevo servicio de guarderia cumpliendo las funciones del cuidado de los
nifos, para que atiendan al padre, participen en actividades de juegos

educativos que les brinden conocimientos a los pequefios.
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5. Paso 5: Otra exigencia para tener el permiso adecuado de la Guarderia es

contar con el mobiliario comodo a la estatura de los nifios, tener definido

las areas de juegos, areas de descanso, area de cocina, bafios y area

administrativa, Como se ha detallado en las caracteristicas del proyecto se

cuenta con la infraestructura adecuada y los espacios estan bien definidos

en el plan de proyecto.

2.5 Analisis comparativo de atributos

En la siguiente tabla se consideraron como criterios principales para el analisis

comparativo, la distancia, el precio, tiempo de servicio, seguridad y personal, en

este contexto, se tiene que la opcion de guarderia del centro de entrenamiento es

la alternativa mas econdémica y que brinda menor distancia a los padres de sus

hijos, por ello es la mejor opcion.

Distancia En un ambiente 2 kilbmetros de | Los nifios se
contiguo distancias (la mas @ quedaran en casa
cercana)
Precio S/11.00 Gratuito S/ 23.00
Tiempo 40 min 8:00am—-4:00 pm | 1 hora
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Seguridad Cuenta con | Cuenta con | No cuentan

camaras de | camaras de
seguridad seguridad
Personal Personal calificado Personal Calificado | Personal con

conocimientos

empiricos

Tabla 2: Comparacion de los atributos de Guarderia del Centro de Entrenamiento,

Guarderia Municipales y Servicio de nifieras — Elaboracion propia

2.6 Proposito del proyecto

2.6.1 Objetivo general

Evaluar la viabilidad de implementar una guarderia en el centro de

entrenamiento Power Plate.

Objetivos especificos

Medir las percepciones de potenciales clientes sobre

e el uso de guarderia s en el centro de entrenamiento Power Plate.

Estimar los atributos que deberia tener el servicio en el centro de

entrenamiento (precio, horarios, entre otros).

Cuantificar el mercado potencial de la propuesta de innovacion de
guarderias en el centro de entrenamiento Power Plate.

Describir el modelo de negocio que sustenta la propuesta de innovacion.
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2.7 Componentes del proyecto

2.7.1 Fase de Investigacién

e Revisién documental
e Disefio de metodologia

e Presentacion de Resultados

2.7.2 Fase de Implementacion

En caso el presente proyecto confirme que es viable aplicar la
implementacion de guarderia como herramienta para fortalecer la fidelizacién y
seguridad con los clientes se implementaran los siguientes componentes a

continuacion.

e Negociacién

e Desarrollo

e Evaluacion
2.8 Plan de actividades del proyecto
La primera fase del proyecto se desarrolla en un periodo de 4 meses segun el
cronograma indicado. La fase de implementacion se realizara posteriormente
segun plazos establecidos en conjunto con la empresa.

2.8.1 Fase de investigacion

Mes1l | Mes?2 | Mes 3 Mes 4

Actividad 1234123412341 (2|3

Revision documental x| x| %[ *
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Realizar el arqueo de bases tedricas

Buscar antecedentes

Disefio de la metodologia

Disefiar la investigacion

Aplicar los instrumentos a clientes

Presentacion de resultados

Plantear resultados descriptivos

Redactar conclusiones

Tabla 3: Componentes de la fase de investigacién — Elaboracion propia

2.8.2 Fase de implementacion.

Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4
Negociacion *
Tener Reuniones con los socios *
Presentar la propuesta
Desarrollo * o *
* *

Ejecutar la implementacion

Evaluacioén

Medir clientes, presupuestos, satisfaccion, entre

otras variables

Tabla 4: Componentes de la fase de implementacion — Elaboracion propia
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2.9 Metodologia del proyecto

2.9.1 Disefio de la investigacion

En esta investigacion se basa en un disefio cuantitativo no experimental. Segun
Hernandez Sampieri (2018) el cual consiste medir las caracteristicas y aspectos de
los problemas representdndolos en una investigacion para obtener los resultados

deseados y evaluar la viabilidad de la misma.

El alcance del proyecto es de tipo descriptivo debido a que recoge informacion
sobre la percepcion de la muestra respecto a la implementacion de una guarderia
en el centro de entrenamiento Power Plate.

2.9.2 Poblacion y muestra

Se defini6 como poblacion la totalidad de clientes registrados en el Centro de
Entrenamiento Power Plate de Miraflores la cual asciende a 300 personas en el
afo 2021. De igual forma, la muestra cuantitativa se aplicO mediante un muestreo
probabilistico aleatorio simple a 204 clientes

2.9.3 Método de muestreo

El tipo de muestreo en esta investigacion es un muestreo aleatorio simple, teniendo
todo el publico objetivo que compone la muestra (Hernandez, et. al., 2014).

Para calcular un tamafio de muestra que sea representativo, se empled la

Calculadora Datum (https://www.datum.com.pe/calculadora) y se consideré un

margen de error del 5%, una heterogeneidad de 50% Yy nivel de confianza del 95%.
Asi, el tamafio de muestra minimo obtenido para la poblacibn mencionada lineas
arriba es de 169 personas; sin embargo, se ha encuestado un namero mayor, de

204 participantes.
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2.9.4 Recoleccién de datos

Para recoger los datos de interés se aplicara una encuesta de elaboracion propia
con preguntas de opcién multiple y una udltima pregunta para ver el nivel de
aceptacion que tendria la implementacion de la a través del método de
escalamiento de Likert con una escala impar de 5 categorias para calificar
afirmaciones positivas y negativas (Hernandez et. al., 2014). Esta encuesta fue

validada por 3 expertos, obteniendo un del 80% de validez.

2.10 Resultados generales
A continuacién, se presentan los resultados obtenidos:

Caracteristicas demogréficas:

Se encuestaron a 204 personas con la herramienta "Cuestionario para conocer su
opinion sobre el uso de guarderias en el centro de entrenamiento Power Plate de

Miraflores "

El 77 % de los encuestados es de género femenino mientras que el 23% masculino,
Esto se debe a que la poblacion del centro de entrenamiento esta compuesta

principalmente por mujeres (Gréfico 1).

23%

7%

Mujeres = Hombres
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Gréfico 1: Género - Elaboracién Propia

De las encuestas, el 52.9% estaban en un rango de edad de entre 33 y 40 afios.
El 29.9% se encontraba en un rango de edad de 26 y 32 afios. El 10.8% en un
rango de edad de 41y 48, El 4.9% en menor a 25 afios y 1.5% a mayor de 49

afnos.

Se puede observar en el Grafico 2 que el 53.9 % de las encuestas validas fueron
en los distritos Miraflores- San Isidro- Barranco, el 20.6% en los distritos Los Olivos
— San Martin de Porres — Comas, los distritos de San Borja - Surco - La Molina
representan el 12.3%, Ate - Santa Anita — SJL el 5.4 % y los otros distritos fueron

distribuidos por diferentes distritos de Lima Metropolitano alcanzando un 7.8%.

7.80% _5.40%

12.30% ’. 20.60%

53.90%
= Ate-Santa Anita- SJL
m | 0s olivos-San Martin de Porres-Comas

= Miraflores -San Isidro-Barranco
San Borja -Surco-La Molina
Otros

Gréfico 2: Distritos - Elaboracion propia

29



El 48.5% prefiere que los contacten o les envien mayor informacion por la red social
Facebook cual, en cambio el 39.7 % prefieren que los contacten via WhatsApp, asi
como se muestra en el Grafico 3. En el caso de WhatsApp, esta herramienta ha
desplazado a otras formas de comunicacion més tradicionales, como las llamadas
y mensajes de texto, logrando asi ser la forma de comunicacion mas popular, sobre
todo en las personas. Segun el Digital News Report (2021) del Instituto Reuters
indica que la mayor parte de la poblacion peruana usa el Facebook para informarse
sobre los sucesos del pais y del mundo, esto representa una gran oportunidad para
utilizar las redes sociales para generar mayor publicidad y poder captar clientes

potenciales.

1.50% 4.90%

5.40%

= Facebook = Instagram = Whatsapp = Volantes = Correo electronico

Grafico 3: Medios de Comunicacion - Elaboracién propia
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Se observa en el Grafico nimero 4 que el 65.5% acude con una frecuencia de 2
veces por semana al gimnasio equivalente unas 8 veces al mes, el 18.2% acude 3
veces por semana al gimnasio equivalente unas 12 veces al mes, el 13.8% refiere
gue asiste una vez por semana dando asistencias de 4 veces al mes, 1% indica
gue asiste todos los dias, esto indica que el servicio brindado por el centro de
entrenamiento cuenta con mucha demanda ya que las personas tienden asistir de
manera frecuente, esto puede ser un incentivo para generar cambios en los planes
del Centro de Entrenamiento para fomentar el mayor uso del gimnasio. De igual
forma, como afirma Dogan (2015) refiere que, cuanto mas tiempo pasen los
usuarios del gimnasio, mas se comprometen con su entorno material y social, y

mas se ven afectados por el mismo.

1.50% .009
oW /_1 00%

13.80%

18.20%

= Cuatro veces por semana = Diariamente
= Dos veces por semana Tres veces por semana

Una vez por semana

Grafico 4: Frecuencia de asistencia - Elaboracion propia
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Ademas, el 93.2 % de la muestra cuenta con 1 a 2 hijos, lo que demuestra una
oportunidad ya que la mayoria de los clientes comprenden las edades de 25 a 40
afios y tienen diferentes ocupaciones y tiempos y sobre todo tienden a dar una
ocupacion especial a sus hijos menores de 12 afios por temas de cuidado, colegio,
etc. Por eso se requiere brindar un servicio en cuidado a sus hijos donde se

demuestra el 79.3% les gustaria participar en la propuesta. (Grafico 5)

4.90% +50%__0.50%

mUno m=Dos =Tres = Cuatroo mas No corresponde

Grafico 5: Cantidad de Hijos - Elaboracion Propia

Segun el Grafico 6 se puede observar que los clientes prefieren el turno mafiana
con un 50.5 % de le sigue el turno de la tarde con 43.6 % y el 4.9 % el turno de la
noche. En conclusién, la guarderia deberia tener un mayor enfoque en la mafana

— tarde.
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4'90%W 1%

= Mafiana = Tarde = Noche = Ninguno en particular

Gréfico 6: Turno de Preferencia - Elaboracion Propia

En el grafico 7, se observa que un 53.2% afirma que el cuidar de sus nifios es una
de las principales razones que les impide ir al centro de entrenamiento. Con ello se
afirma que la implementacién de la guarderia satisface una necesidad y que
beneficiara tanto a la oferta como a la demanda. En este sentido, el resultado
coincide con lo reportado por Dogan (2015) autor que afirma que muchos padres
desean mejorar su forma fisica después de tener hijos, pero sus opciones para no

descuidar la atencién de sus infantes son reducidas.
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0,
4.90% /'2'50 o

8.90%

= Por el trabajo = Cuidado de los nifios
= Movilidad Falta de Motivacion
No necesito entrenar mas

Gréfico7: Impedimento para asistir - Elaboracion propia

En referencia a la participacion del servicio de guarderia, se pidi6 calificar el
servicio, siendo 1 nada y 5 mucho. El gréafico 8 indica que el 39.4% le gustaria
mucho la implementacion del servicio de guarderia en el Centro de Entrenamiento
Power Plate. Seguido por un 39.9% que también aprueba de manera positiva dicho
servicio. Esto evidencia que el servicio tendria mucha participacion mas aun en el
actual contexto nacional, en el cual se valora mucho el bienestar fisico de las
personas debido a la pandemia. Ademas, se debe tener en cuenta que la principal
razén por la cual las personas encuestadas no asisten es por el cuidado de sus
hijos. En efecto, se concuerda con Suérez y Castro (2020) quienes indican que un
gimnasio con guarderia es menos costoso que contratar a una nifiera y puede

ayudar a los padres a equilibrar su salud personal y el cuidado de sus hijos.
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39.40%

39.90%
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Gréfico 8: Participacion - Elaboracion propia

En referencia con el gréfico 9, se aprecia que la mayoria de personas (43.1%)
valoran méas tener un lugar seguro para sus hijos que las actividades que se
realizan en las instalaciones (21.6%). Cabe resaltar que una cifra importante
(22.1%) aprecia el estar cerca de sus nifios. Esto evidencia que existe mayor
preocupacion por el entorno en donde estaran los nifios. Por ello se propone romper
esta barrera brindando un sitio seguro para el cuidado de sus hijos y puedan hacer
sus entrenamientos. Para Caceres (2019) contar con una guarderia dentro del
gimnasio habra menos ausentismos y rotacién, asimismo, podran estar mas cerca

a sus hijos y se sentiran tranquilos en cuanto a la seguridad que ellos puedan tener.
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43.10%
‘< 6.40%

6.90%
21.60%

= Tener a mis hijos cerca
= El ahorro de costos con las nifieras y guarderias
= Que el lugar este dentro donde entreno

Las actividades que ofrecen en la guarderia

Tener un lugar seguro para mis hijos(as)

Gréfico 9: Valoracion - Elaboracion propia

Segun el grafico 10, el 65,7% de la muestra, es decir, la mayoria, preferiria pagar
por dia de servicio en la guarderia dentro del centro de entrenamiento, ello implica
gue la mayoria de clientes preferiria ir libremente al centro entretenimiento Power
Plate el dia que ellos gusten, mientras que un 16.2% si preferiria formar parte de
una membresia y que este servicio se encuentre dentro de ella. Por otro lado, un
13.7% optd por el pago por nifio, lo cual refleja que podrian ser usuarios que no
necesariamente ingresen al centro de entretenimiento, sino solo harian uso del
servicio de guarderia. Como refiere Christofaro (2021), se requieren de opciones
sociales innovadoras para promover la actividad fisica regular entre el publico

adulto.
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= Pago por nifio
= Pago mensual incluido en los planes
= Pago por dia

Que el servicio sea gratuito

Gréfico 10: Preferencia de pago - Elaboracion propia

De acuerdo con el gréfico 11 presentado, el monto con mas aprobacion (53.4%)
fue por un valor que esté conformado entre los S/. 11 a S/. 15 nuevos soles y como
segunda opcioén contando con un 30.9% con uno que se encuentre entre los S/. 6
a S/. 10 nuevos soles. Como ultima opcién a tomar en cuenta con un 9.8% de la
poblacion, voto por un precio que se ubique entre los S/. 16 a S/. 20 nuevos soles.

Afiadiendo a esto que nadie optd por un precio menor a S/. 5 nuevos soles.
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2.90%/-2-90%

9.80%

= Menos de S/5 soles = Entre S/6 a S/10 soles
= Entre S/11 a S/15 soles = Entre S/16 a S/20
El servicio debe ser gratuito

Grafico 11: Precio preferido - Elaboracion Propia

Acorde a las respuestas de todos los encuestados, el monto que tuvo mas acogida
(42.9%) es el intervalo entre los S/. 21 y S/. 25 nuevos soles, seguido por un 36.5%
gue prefiri6 un monto que esté entre los S/. 15y S/. 20 nuevos soles, finalizando
con un 9.9% que propuso un precio que borde6 los S/. 26 a S/. 30 nuevos soles.
Agregando que ningun encuestado escogié pagar un precio menor a los ya
mencionados. Sobre este punto, autores como Dogan (2015) indica que en la
actualidad los gimnasios varian en cuanto a ubicacion, cuotas de afiliacion y

atienden a diferentes medios sociales y econémicos. (Graficol2)
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m S/10 soles m Entre S/15 a S/20 soles
= Entre S/21 a S/25 soles Entre S/26 a S/30 soles
El servicio debe ser gratuito

Grafico 12: Preferencias de Pago por dia - Elaboracién propia

Con respecto a la tarifa de pago mensual la Grafico 13, detalla que un 45.80%
prefirid un pago que se encuentre ubicado entre los S/. 101 y S/.150 nuevos soles,
mientras que un 35.5% eligié uno que esté entre los S/. 51 y S/.100 nuevos soles.
Terminando con un 9.4% que optd por el pago mas alto, quedando con un precio
que borded los S/. 150 y S/. 200 nuevos soles. Este hallazgo concuerda con lo
afirmado por Dombrowski (2011) quien afirma que es probable que las madres
trabajadoras que ganan mas dinero dispongan de mayores recursos que les

permitan realizar una actividad fisica mas regular.
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m S/50 soles = Entre S/51 a S/100 soles
= Entre S/101 a S/150 soles Entre S/150 a S/200 soles
El servicio debe ser gratuito

Gréfico 13: Tarifa Mensual - Elaboracion Propia

El presente gréafico 14 indica que la mayoria de encuestados (54.2%) se encuentra
muy de acuerdo y muestra interés con dicha propuesta, mientras que un 38.4%
s6lo muestra conformidad con la idea ya mencionada. El 6.4% restante opto por la
opcién de no estar en de acuerdo ni en desacuerdo, sin embargo, se tuvo un voto
gue estuvo totalmente en desacuerdo y esto se debe posiblemente a la pandemia,
se puede pensar que colocar un area de esparcimiento en un ambiente cerrado
puede ser causante de posibles contagios de la Covid-19. No obstante, se contara

con las medidas sanitarias adecuadas para poder llevar a cabo dicha area.
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6.40%W 0/1%

= Muy de acuerdo = De acuerdo
= Ni en desacuerdo, Ni de acuerdo = En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

Gréfico 14: Si estaria de acuerdo con area de juegos - Elaboracion Propia

4.90% 0.50%

—\
21.70% “

= Muy de acuerdo

= De acuerdo
= Ni en desacuerdo, Ni de acuerdo
= En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

Gréfico 15: Aceptacion de un area de comida - Elaboracion Propia
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Observando el grafico 15, se puede deducir facilmente que un mayor porcentaje
del total de votantes opté como opcidn “muy de acuerdo” con un 43.4% y por debajo
de ellos, con un 29.6% eligi6 estar solo “de acuerdo” con dicha idea. Sin embargo,
hubo un 21.7% que mostré indiferencia antes la pregunta, no encontrandose en de
acuerdo o desacuerdo para con la creacién del area. En cambio, el 5% restante
voto por estar en desacuerdo, lo cual da como indicador que puede ser por el temor
de que los infantes sufran contagios por las comparticiones de alimentos ya tocados

y/o previamente manipulados por otros.

2% 0% 0.40%
14.30% ‘

= Muy importante

= Importante

= Ni muy importante, ni nada importante
Poco importante
Nada Importante

Gréfico 16: Importancia de contar con personal especializado - Elaboracion Propia

Tal y como evidencia el grafico 16, el 83.3% del total de votantes (204), eligi6 como
opcion “muy importante”, lo cual era un punto prioritario en el centro de
entretenimiento Power Plate, ya que, debido a la coyuntura actual, es necesario

tener personal especializado para que ellos puedan determinar distintas
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situaciones que en el centro puedan generarse como: lesiones, heridas, sintomas
a posibles enfermedades, etc. No obstante, a un 14.3% solo le parecio “importante”
la activacion de dicho personal. Por terminar, el 2% restante mostro indiferencia
ante dicha implementacién, sin embargo, el centro considera que es un punto vital
para mantener a los padres despreocupados para con el cuidado de sus hijos y les
permita entrenar con calma y sin preocupaciones. Para Roosen (2020) es crucial
centrarse en la calidad percibida en los servicios deportivos, ya que conduce a la

fidelidad.

0%

Grafico 17: Poseen hijos menores de 12 afios - Elaboracion Propia

Se refleja que, de las encuestas realizadas, en su totalidad cuentan con hijos
menores de 12 afos, esto conlleva a una gran oportunidad de poder tener una

demanda favorable para el proyecto; ya que segun INEI (2015), el promedio de la
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poblacion en lima metropolitana que cuenta con hijos menor al rango establecido,

es un 40% que se viene manteniendo a pasar los afos. (Grafico 17)

= Muy de acuerdo = De acuerdo
= Ni en desacuerdo, Ni de acuerdo = En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

Graéfico 18: Consideracion de una guarderia dentro de un Gimnasio - Elaboracion

Propia

El resultado del grafico 18 muestra que 36% y 54,7% de la muestra esta “de
acuerdo” y “muy de acuerdo” respectivamente, en considerar una guarderia dentro
de un gimnasio. Por otra parte, hay una cierta indiferencia de la perspectiva, porque
un 8.4% de los encuestados, no han descifrado su respuesta. Dando el ultimo
detalle que 0.5% estd en desacuerdo y otro 0.5% esta en totalmente en
desacuerdo. Este resultado concuerda con lo sugerido por Raiola y Domenico
(2021) autores que afirman que las innovaciones para promover la actividad fisica
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deben orientarse a servicios de apoyo mas especificos y aplicables a los contextos

actuales.

0.8004 2% 3.40%

38.70%

= Una vez por semana

= Dos veces por semana

= De tres veces por semana

= De cuatro a cinco a veces por semana
Diariamente

Grafico 19: Frecuencia de asistencia con guarderia - Elaboracién Propia

Segun el grafico 19 mostrado, donde se demuestra la frecuencia de los usuarios al
centro de entrenamiento, se ve que un 46.1% tiene la intencidn de asistir 3 veces
por semana, y un 38.7% de los encuestados, dos veces por semana. Se identifica
gue un grupo minimo que iria al gimnasio de cuatro a cinco veces por semana

(9.8%); acompafiado que el 2% va de forma diaria y 3.4% una vez por semana.
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Gréfico 20: Aceptacion del servicio - Elaboracion Propia

Segun el grafico 20 mostrado, un 52.5% conformado por 107 personas, tiene una
gran aceptaciéon en utilizar la guarderia, lo cual significa que de todas formas
usarian el servicio de Power Plate. Un 27.9% conformado por 57 personas, lo que
quiere decir que es muy probable que usen el servicio, aunque hasta el momento
se observa una gran aceptacion del servicio y el 18.6% restante votd con el nUmero
3 de aceptacién del uso de guarderia, esto quiere decir que no se encuentran muy
seguros de su decision o preferirian primero visitar las instalaciones para que
puedan corroborar la calidad que se ofrece al publico. Se concluye que mas de un

80% tiene gran aceptacion con la nueva innovacion.
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[ll. COSTO DEL PROYECTO

3.1 Estimacion de costos necesarios para implementar el proyecto

La inversién inicial necesaria para la implementacion del proyecto se estimé en

S/54038.80 soles, la que distribuye en S/20,102.5 (37%) en inversion tangible

(equipos y mobiliario), S/ 16,300.0 (30%) en intangible (gastos de arranque),

S/8,156.3 (15%) para capital de trabajo (efectivo inicial o caja chica) S/. 7880 gastos

de marketing y publicidad (15%) y finalmente S/1600 (3%) para otros gastos.

Costos de Implementacion

Concepto Tiempo Costo mensual %
Inversién Tangible 1 mes S/ 20,102.50 37%
Inversién Intangible 1 mes S/ 16,300.0 30%
Gastos de Marketing y|De manera S/ 7,880.00 15%
Publicidad mensual
Capital de Trabajo 1 mes S/ 8,156.30 15%
Otros gastos 5 meses S/ 1,600.00 3%

Costo total de la fase de implementacion: S/ 54,038.80

Tabla 5: Costos de implementacion - Elaboracion propia

En cuanto a la inversién tangible, la misma se compone de equipos y mobiliarios

para el correcto funcionamiento de la guarderia. En efecto, la inversion en equipos,
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se estim6 en S/12,882.5 y se detalla en la tabla 4. De dicho monto se resalta la
inversion en el equipo de computacién para el control de entrada, mobiliario infantil,
equipamiento para bebes y el sistema de video vigilancia.

Tabla 6. Inversién en equipos

Precio

Categoria Unidades (S/) | Inversion
Computador portatil 1 3,500.0 | 3,500.0
Mobiliario infantil 1 3,500.0 | 3,500.0
Equipamientos para

bebes 1 2,500.0 | 2,500.0
Juguetes 1 1,000.0 | 1,000.0
Extintor 2 149.9 299.8
Luces de emergencia 1 139.9 139.9
Kit alarma 1 199.9 199.9
Botiquin primeros

auxilios 1 42.9 42.9
Sistema de video

vigilancia 1 1,700.0 | 1,700.0
Total 12,882.5

Por su parte, la inversion en mobiliario se situd en S/7,220.0 y se detalla en la tabla
7. En este sentido, se sobresale la inversion en mobiliario infantil como sillas,

mesas, muebles y estantes para guardar mochilas, entre otros muebles.
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Tabla 7. Inversion en mobiliario Elaboracion Propia

Precio

Categoria Unidades (S/) | Inversion
Mobiliario infantil 1 3,500.0 | 3,500.0
Estantes 3 650.0 | 1,950.0
Escritorios 1 320.0 320.0
Archivador 1 120.0 120.0
Tachos 3 50.0 150.0
Silla de espera 3

puestos 1 210.0 210.0
Pizarra 1 450.0 450.0
Tv 1 520.0 520.0
Total 7,220.0

En relacion a la inversion fija intangible, la misma correspondera a
S/16,300.00 siendo gastos de arranque del proyecto, resaltdndose tal y como
refiere la tabla 8 la remodelacién del local, el depdsito del arriendo del area

adicional y licencias de funcionamiento.
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Tabla 8. Inversion en activo intangible Elaboracién Propia

Precio

Categoria Unidades (S/) Inversion
Remodelaciones del local 1 6,000.00| 6,000.00
Deposito arriendo 2 x1 3 2,000.00 6,000.00
Licencia de funcionamiento 1 600.00, 600.00
Estudio de prefactibilidad 1 2,500.00( 2,500.00
Seguro de responsabilidad

civil 1 1,200.00| 1,200.00
Total 16,300.00

En otro ambito, se requiere de efectivo o caja chica para iniciar las
operaciones. Por ello, la inversion en capital trabajo resumida en la tabla 7 se
estimo en S/8,156.29 utilizandose como método de calculo el déficit proyectado en

un mes de servicio, asumiendo que en dicho mes no se generaron ingresos.

Tabla 9. Inversion en capital de trabajo Elaboracién Propia

Monto mensual
Categoria (S/)
Ingresos 0.00
Materiales 175.00
Servicios basicos 102.43
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MO directa 4,116.00
Depreciacion 93.81
Gastos generales 3,669.05
Servicios de terceros 2,600.00
Marketing 656.67
Depreciacion 140.72
Amortizaciones intangibles 271.67
Saldo 8,156.29

También se contempla un costo adicional por servicios de marketing que se detalla
en la tabla 10 para captar nuevos clientes. Alli, se destaca el gasto en las campafias

en redes sociales para la promocion del servicio
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Categoria 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Campafia en Facebook 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0
Campanfa en Instagram 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0
Campafia en Google 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0 | 2,400.0
Banner 150.0 150.0 150.0 150.0 150.0 150.0
Afiches 150.0 150.0 150.0 150.0 150.0 150.0
Folletos 200.0 200.0 200.0 200.0 200.0 200.0
Material Pop 180.0 180.0 180.0 180.0 180.0 180.0
Total 7,880.0 | 7,880.0 | 7,880.0 | 7,880.0 | 7,880.0 | 7,880.0

Tabla 10: Inversion en Campafas de Publicidad

Tabla 11: Flujo econdmico Proyeccién del negocio a5 afios

Para estimar la demanda mensual y anual se us6 un método estadistico de uso de

frecuencia un calculo basico con los datos recolectado en base a la poblacién a

captar por la propuesta que es la cantidad 104 con los datos de la frecuencia de

uso del nuevo servicio que arrojo los siguientes datos en porcentaje indica que el

mercado que usaria de 4 a 5 veces el nuevo servicio arrojando un 9.8% , donde el

factor mensual aproximando es de 20 personas que asistirian al servicio al mes

dando un resultado mensual de 204 personas y un resultado de 2448 nuevos

clientes que usarian el servicio al afio, el mercado que usaria el servicio de 3 veces

a la es de 46.1% donde la frecuencia de uso de este publico es de 12 personas al
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I

I

Caja 0 110306.5 2944471
Ingresos 0 283200 283200 283200 400000
Inversion 54038.80

Egresos -41685.91

Costos tangibles -20102.5

Costos intangibles -16300

Gastos de publicidad -7880 -7880 -7880 -15760 -15760
Otros gastos -1600

Capital de trabajo -8156.3

Gastos planilla

personal operativo -26040 -26040 -42000 -56000
Financiamiento

bancario 6% -15182

Gastos de servicios 0 -1229 -1229 -1229 -1229
Gastos de materiales

para personal 0 -1020 -1020 -1020 -1020
Gasto de

mantenimiento de

maquinas -2500 -2500 -2500 -2500
Gastos a servicios a

terceros 0 -31200 -31200 -31200 -31200
Total antes de

impuesto 156463.09 | 323637.48 | 417655.42 586738.07
Impuesto a la renta

29.5% 46156.6 95473.1 123208.3 173087.73
Ganancia neta -54038.8 110,306.5 228,164.4 294,447.1 | 413,650.34
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mes dando un resultado mensual por 576 y uno anual de 6912, el mercado que
usaria el servicio diariamente segun la encuesta es el 2% donde se estima que este
publico asistiria al mes 30 veces , calculando un factor mensual de 63 personas
gue asistirian al mes y al afio 756, el mercado que usaria el nuevo servicio 2 veces
por semana seria segun los datos de encuesta el 38.7% dicho publico asistiria solo
8 veces al mes , estimando un publico de asistencia al mes de 322 personas y
anual de 3864 y por ultimo las personas que asistirian al nuevo servicio 1 vez por
semana segun la encuesta la frecuencia de uso es de 3.4% y dicho publico solo
asistiria 4 veces al mes donde el factor mensual aproximado es de 15y el anual de
180, teniendo un total de dicha demanda mensual por 1180 personas que asistirian
al servicio de la nueva guarderia al mes y al afio 14160, el célculo de esta
proyeccion se hall6 multiplicando la propuesta a captar que es de 104 por la
frecuencia de uso segun la encuesta y el factor mensual aproximado de asistencias
gue da la cifra mensual.

Segun los datos calculados se realizé un flujo econémico por 5 afios donde se
estimé el precio por dia preferido de S/ 20.00 soles por el monto de uso del servicio
al afio de 14160 dando un total de ingresos por S/ 283200.00 soles los costos de
implementacién de la nueva guarderia son de 54038.80 por ello al realizar la
proyeccién del aflo 2022 después de los gastos de publicidad (S/ 7880) , gastos
de planilla (S/ 26040) , financiamiento bancario tasa referencial de 6% (S/ 15182) ,
gastos de servicio (S/ 1229), gastos de mantenimiento (2500), gastos de materiales
para el personal (S/ 1020), gasto de servicio a terceros (S/ 31200), lo que
representa un total de ganancia de S/ 198,149 soles al afio antes de impuestos. Se
liquida el préstamo al mes diciembre 2022, el saldo capital seria que resta es de

S/41,685.91 menos el descuento del IR, el resultado neto de ganancias al afio 2022
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afo seria monto de S/ 110306.50.
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IV. SUSTENTO DEL MERCADO

4.1 Alcance esperado del mercado

La solucién innovadora tendra un impacto directo a nivel local en la zona de
influencia del Centro de Entrenamiento Power Plate de Miraflores, es decir, los
distritos de Miraflores, San Isidro y Barranco de Lima Metropolitana. Asimismo,
conforma una alternativa que puede ser replicada en cualquier tiempo de gimnasio
medianos (con capacidad para 75 clientes) y grandes (capacidad de mas de 150
clientes). Segun los resultados obtenidos el centro de entrenamiento tendré una
grande acogida ya que serd la primera guarderia implementada en un gimnasio
asegurando una gran rentabilidad a corto plazo a menudo que la innovacion se
vaya haciendo mas conocido , en este punto este modelo de negocio se podrd ir
mejorar los atributos y servicios tanto al centro de entrenamiento como en la
guarderia , brindando méas promociones en las membresias de los planes , mejores
planes mas equipados , asesoria personalizada en casa , alquiler de maquinas del
centro Power Plate a domicilio , recojo de los nifios en sus escuelas o de sus casas

para poder agilizar el tiempo de los padres.

4.2 Descripcién del mercado

El mercado objetivo o potencial del servicio esta conformado por personas con hijos
habitantes de los distritos de nivel socioeconémico AB de Lima Metropolitana como
Miraflores-San Isidro y Barranco y con edad de 26 40 afios que acuden a

gimnasios. Se trata entonces de 26,931 personas aproximadamente (Tabla 12).

El sector econémico de la investigacién pertenece al sector de entretenimiento y

recreacion en el aspecto solo los gimnasios y centro de entrenamiento recaudan $
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169 millones dodlares anuales (IHRSA 2017) con una tendencia a crecimiento de
acuerdo a los cambios por vivir mas saludable, a continuacién, se detalla los tipos

de cliente.

4.3 Estimacion de la demanda potencial

Se realizé el modelo TAM-SAM-SOM como herramienta que San Jose et.al.(2019)
usaba para estimar el tamafio del mercado en funcion a la demanda Potencial.

Se presenta el tamafio TAM que es la Poblacion de los distritos de Miraflores-San
Isidro-Barranco (CPI, 2019) que representan a 210,800 personas

El tamafio total para el mercado SAM es la Poblacion de sexo femenino (CPI, 2019)
de dichos distritos representando un total de 105,611 personas.

El tamafio total del mercado SOM es la poblacion con edades entre 26-48 afos
(CPI 2019) siendo un total de 26,931 personas.

Continuando con el célculo de la estimacion de la demanda se encuentran los
siguientes datos segun el diario (Gestion 2016) indica que solo el 2% de la
poblacion Limefia suele asistir al gimnasio, refiriendo a la herramienta el 2% de la
poblacion SOM representa a 539 personas otro dato que se puede afiadir para el
célculo son la poblacion que tiene de 1 a 2 hijos segun encuesta que comprende al
93.9% siendo un total de 507 personas , otro dato para finalizar este célculo de la
demanda es la poblacion interesada en participar en este nuevo servicio de
guarderia que segun encuesta es un total del 79.3% siendo un total de 403

personas , Poblacién a captar por la propuesta es de 104 equivalente a un 20.7%.
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Factor Valor %

Poblacion de Miraflores-San Isidro-Barranco

(CPI, 2019) 210,800 100%

Poblacion de sexo femenino (CPI, 2019) 105,611 50.1%

Poblacion con edad entre 26 y 48 afios (CPI,

2019) 26,931 25.50%

Poblacion que asiste a Gimnasios (Gestion,

2016) 539 2.0%

Poblacién con 1 o 2 hijos (encuesta) 507 93.9%

Poblacién que le gustaria utilizar la guarderia

(encuesta) 403 79.3%

Poblacién a captar por la propuesta 104 20.7%

Tabla 12: Estimacién de la demanda — Elaboracion Propia

4.4 Descripcién de lainnovacion

Titulo: PLATE KIDS es un nombre corto y facil de recordar ya que al momento
gue el publico repita el nombre Plate Kids lo relacionara con el centro de

entrenamiento Power Plate.
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Imagen 2: Logo del nuevo servicio de guarderia- Elaboracion Propia

4.4.1. Propuestade valor

La coyuntura del COVID -19 ha ocasionado el cierre de varios gimnasios a nivel
nacional ademas a la apertura de estos mismos se vio afectado la reduccion de su
aforo, de esta manera han afectado los ingresos de estas empresas generando
despidos masivos de sus personal y en algunas ocasiones al cierre definitivo , del
mismo modo a los padres y clientes desean mejorar su forma fisica pero debido a
circunstancias como la pandemia y otros aspectos han limitado esta necesidad, Por
ello en contar con una guarderia en el centro de entrenamiento seria beneficioso
para todas las partes: padres y el centro de entrenamiento Por tanto, la propuesta
se basa en el cuidado de los nifios durante el momento de entrenamiento a través

de un espacio de guarderia cercano y seguro (Imagen 3).
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Imagen 3. Imagen referencial de los espacios de juego

4.4.2. Canales de distribucion
Para contactar a los potenciales clientes se utilizaran las redes sociales,
especialmente Facebook y WhatsApp, asi como también el contacto telefonico y

personal en las instalaciones del gimnasio.

4.4.3. Estratega de penetracion en el mercado

La estrategia principal de penetracion de mercados sera el uso de canales de

marketing.

Los canales de promocién preferidos por los clientes para ofrecer el servicio de
guarderia dentro del centro de enteramiento incluyen una campafa digital mediante
publicidad en redes sociales como Facebook (48.5%) y WhatsApp (39.7%) por
tanto se utilizaran dichas plataformas acompafiadas de llamadas telefénicas (tabla
20). Asimismo, se incluye el uso de una campafia complementaria en Instagram,

campafia en el buscador Google, disefio de Banner en la entrada del centro
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deportivo, afiches alusivos, entrega de folletos y material POP de obsequio alusivo

a la guarderia.

4.4.4. Alianzas

Se estima conveniente realizar alianzas con instituciones de educacion superior
universitaria como la Universidad Cesar Vallejo, Universidad Federico Villareal
entre otras para formar y capacitar de manera permanente en educacion inicial al
personal seleccionado para el cuidado de los nifios y organizar actividades

especiales de juegos educativos.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Este proyecto evalla la viabilidad de implementar una guarderia en el

centro de entrenamiento Power Plate, obteniendo las siguientes

conclusiones:

Se evidencia una alta aceptacion del nuevo servicio de guarderia en el
centro de entrenamiento.
Los clientes prefieren abonar un pago por dia con respecto a sus mismas

necesidades.

Los puntos mas importantes para intentar un posicionamiento exitoso se
pueden decir que son: el precio, la segmentacion, el servicio y seguridad.
Al tener una coyuntura donde se encuentra atravesando una pandemia,
causada por la covid-19; si bien los puntos de la reactivacion del pais estan
mejorando, es una gran oportunidad para la innovacién que se plasma,
obtenga una perspectiva y proyecciéon para los afios siguientes.

Se comprueba al culminar las evaluaciones que es importante para una
nueva innovaciéon o implementacion, que se puedan adquirir personas

capacitadas para desarrollar las actividades a realizar.
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5.2 Recomendaciones

Ademas, se plantea las siguientes recomendaciones:

o Desarrollar la propuesta de guarderia en el gimnasio evaluado, el cual puede
servir de modelo las otras sedes del centro de entrenamiento, brindando
mayor valor de la marca a corto plazo aprovechando la poca oferta del
mercado limefio, es decir se proyecta tener un mayor posicionamiento de 6
meses a 1 afo.

o Evaluar futuras investigaciones evaluar los diferentes esquemas de pago
gue pudieran elaborarse para comodidad del cliente, lo cual se realizara
mediante encuestas constantes y por el flujo de los reportes del servicio para
establecer planes seguros para contar con una mayor satisfaccion.

o Evaluar periddicamente la calidad del servicio mediante encuestas de
satisfaccion con la finalidad de mejorar las criticas y opiniones de los clientes
brindandoles un excelente servicio.

e Llevar a cabo la propuesta de guarderia dentro del centro de entrenamiento.

e Hacer énfasis en los atributos de proteccion y cercania para el disefio de la
estrategia publicitaria, se desarrollara tendra todos los elementos de
bioseguridad tanto para los nifios y el personal manteniendo un control y
seguimiento en caso alguno presente sintomas relacionados con la
pandemia de esta manera se mantiene un lugar seguro y de confianza
ademas de contar con todos los elementos de seguridad en caso algun
siniestro, salidas de emergencia, etc.

o Contratar solo personal especializado y calificado con estudios profesionales
de docencia y psicologia infantil. La convocatoria se lanzaria mediante
paginas web de empleo como Laborum, computrabajo, bumeram e incluso
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ir a las universidades e institutos para generar convenios de practicas para
captar nuevo talento para los futuros colaboradores.

Dar una promocion de apertura para captar clientes con hijos.

Se recomienda por temas de pandemia que todos los alimentos y/o bebidas
gue se ofrezcan en el local, en su mayoria se encuentren totalmente
empacados y en el caso de los liquidos, embotellados en su totalidad, para
que los usuarios noten que se toma mucho en cuenta la importancia con la
que se considera la bioseguridad y como esta se ubica en todo tipo de
factores.

Aumentar y mejorar la personalidad de Power Plate como marca,
transmitiendo después su contenido de valor que ayude a los clientes a tener
una mejor experiencia del servicio.

No descuidar los enfoques planteados y la problematica que estaria
cubriendo esta nueva implementacion, acompafiado de experiencia de cara
a los nifos.

Planificar y establecer las ratios de las acciones que se van dando para dar
un mejor seguimiento a los resultados, buscando que se puedan tomar
decisiones con tiempo para el bienestar y prosperidad de la guarderia.

De referencia a los colaboradores de la empresa, de donde él puesto que
les toque contribuir al desarrollo, se prevalezca la pasion por el servicio y la

transparencia, de asi poder tener una imagen adecuada.
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ANEXOS

1SIL/

Cuestionario de recoleccion de datos

Hola, somos Carlos Enrique Fasshauer Zavala, Carlos Pinedo Moreno,
Juan Diego Cornejo Toguchi y Roberto Jonathan Fernandez Ortega,
alumnos de la Escuela Superior Instituto San Ignacio de Loyola. El
propdsito de conocer su opinion sobre el uso de guarderias en el centro de
entrenamiento Power Plate de Miraflores. Ademas, es parte de nuestro
trabajo de tesis para la obtencion del grado de bachiller.

Instrucciones:

La duracion de la encuesta es menor a 10 minutos. Ademas, es
completamente andnima, por lo que no le pediremos datos personales. Sus
respuestas seran utilizadas Unicamente para la investigacion y con total
confidencialidad, por ello le pedimos sinceridad al contestar.

iMuchas gracias por su tiempo!

1. Datos generales

1.

o

N

PO T

PO T LW

Género

Masculino
Femenino
Prefiero no especificarlo

¢En qué rango de edad se ubica?:

Menor a 25 aflos
De 26 a 32 afios
De 33 a 40 afios
De 41 a 48 afios
Mas de 49 afios

¢,Cual es su distrito de residencia?

San Borja - Surco - La Molina

Ate - Santa Anita — SJL

Los olivos-San Martin de Porres — Comas
Miraflores- San Isidro — Barranco

Otros
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4. ¢Posee usted hijos(as) menores de 12 afios?

a. Si___
b. No_

Preguntas de Investigaccion
5. ¢Qué cantidad de hijos(as) menores de 12 afios tiene?

Uno

Dos

Tres
Cuatroomas
No corresponde

PO T®

o

¢, Qué edad tienen sus hijos(as)? Marcar con un aspa (x)

ler hijo(a) 2do(a) 3er(a) 4to(a)

Menos de 1
afno

De 1 a 4 afios

De 5 a 8 afios

De 9 a 11 afios

7. Como cliente de un gimnasio ¢ Considerarias una guarderia dentro de uno;
para el cuidado de tus nifios(as)?

Muy de acuerdo

De acuerdo___

Ni en desacuerdo, Ni de acuerdo

En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

PO T®

¢ En qué horario harias mas uso del servicio de guarderia?
Mafiana

Tarde

Noche

Ninguno en particular____

e R

Ye]

. ¢Con qué frecuencia suele asistir al centro de entrenamiento?

a. Diariamente

b. Unavez por semana____

c. Dos veces por semana____

d. Tresveces por semana

e. Cuatro veces por semana____

10.¢Cuél es la razén que te impide ir con mayor frecuencia al centro de
entrenamiento?
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Por el trabajo

Cuidado de los nifios____
Movilidad

Falta de motivacion

No necesito entrenar mas ____

LIS NS -

11. ¢Qué tan util considera un servicio de guarderia en las instalaciones del centro de
entrenamiento Power Plate para los hijos(as) de los clientes? Pago por hora por nifio.

Nada atil___
Poco util____

Ni til ni poco dtil
Util

Muy util

PO T®

12. ¢ Le gustaria participar con sus hijos(as) en un nuevo servicio de guarderia en el centro
de entrenamiento con personal capacitado, instalaciones vigiladas y equipamiento? ¢ Qué
tanto le gustaria, del 1 al 5, (siendo 1 “nada” y 5 “mucho”)?

13. ¢Con que frecuencia asistiria al centro de entrenamiento si contara con un servicio de
guarderia?

Una vez por semana ____

Dos veces por semana

De tres a cuatro veces por semana ____
De cinco a seis veces por semana
Diariamente

PO T®

13. ¢{Qué monto por tarifa mensual considera justo pagar por el servicio de guarderia en el
centro de entrenamiento?

a. S/I50

b. Entre S/51y S/100
c. Entre S/101y S/150
d. Entre S/150y S/200

14. ¢Cudl es el tipo de pago que preferiria realizar por el servicio de guarderia dentro del
centro de entrenamiento?

a. Pago por nifio___
b. Pago mensual incluido en los planes.
c. Pago pordia____
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d. Que el servicio sea gratuito

15. ¢Qué monto por turno (30 minutos) considera justo pagar por el servicio de guarderia
en el centro de entrenamiento?

PO T

Menos de S/5 soles

Entre S/6 a S/10 soles__
Entre S/11 a S/15 soles
Entre S/16 a S/20___

El servicio debe ser gratuito___

16.Si fuera por dia, éQué monto considera justo pagar por el servicio de guarderia en el
centro de entrenamiento?

a.

b
c.
d.
e

S/10 soles_

Entre S/15 a S/20 soles___
Entre S/21 a S/25 soles_
Entre S/26 a S/30 soles__

El servicio debe ser gratuito__

17.Si fuera por tarifa mensual, ¢{Qué monto considera justo pagar por el servicio de
guarderia en el centro de entrenamiento?

LIS SRS -

S/50 soles

Entre S/51 a S/100 soles___
Entre S/101 a S/150 soles
Entre S/150 a S/200 soles__
El servicio debe ser gratuito__

18. ¢Qué tanto esta de acuerdo con contar en la propuesta de guarderia con area de

juegos?

PO T®

Muy de acuerdo

De acuerdo

Ni en desacuerdo, Ni de acuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo

19. ¢ Qué tanto estd de acuerdo con contar con un area de comida en la guarderia?

PO T

Muy de acuerdo

De acuerdo___

Ni en desacuerdo, Ni de acuerdo
En desacuerdo

Totalmente en desacuerdo
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20. ¢ Considera importante contar, en la guarderia, con personal especializado en cuidado

infantil?

Muy importante

Importante

Ni muy importante, ni nada importante___
Poco importante

Nada Importante

PO T®

21. ¢Qué es lo que mas valoraria de este servicio de guarderia?

Tener a mis hijos(as) cerca____

El ahorro de costos con las nifieras y guarderias____
Las actividades que ofrecen en la guarderia____
Tener un lugar seguro para mis hijos(as)____

apop

22. ¢A través de qué medio prefiere recibir la publicidad del servicio de guarderia?

Facebook
Instagram ____

Correo electronico
WhatsApp _
Volantes

LIS SRS -

23. ¢Qué tanto utilizaria el servicio de guarderia? (siendo 0 “nada” y 5 “mucho”)

0 1 2 3 4 5
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