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Resumen Ejecutivo 

El presente proyecto empresarial para la creación y mercadeo de PULSO 

FITNESS CENTER, ubicado Av. Petit Thours 4162 en Miraflores – Lima, ha 

sido desarrollado con la finalidad de satisfacer un importante nicho del mercado 

que busca un gimnasio donde les brinden los servicios propios con alta calidad y 

profesionalismo, a la vez que encuentran en un solo lugar las principales 

disciplinas con mayor demanda por los usuarios en el mundo deportivo actual. 

El target de Pulso está muy bien identificado siendo sus clientes hombres y 

mujeres de edades entre 20 a 45 años de los sectores socio económico A/B, los 

cuales en su mayoría habitan en distritos aledaños como Miraflores, Surco, La 

molina y San Borja etc. 

La ubicación de PULSO, es una estrategia muy bien planteada ya que se 

encuentra ubicado en Miraflores, considerada una de las zonas más comerciales 

de la ciudad, a pocas cuadras de la av. Arequipa, una de las avenidas más 

concurridas y populares de Lima. 

La competencia en el sector es limitada y esto se suma también a la demanda 

insatisfecha, ya que no se cuenta con centros deportivos con variedad de 

disciplinas de contacto ya que en el mercado actual no existe un gimnasio que 

brinde las últimas tendencias deportivas como Muay thai, Funcional, Crossfit y 

Jit su, que se ofrezcan a los clientes como un servicio integral con entrenadores 

altamente capacitados. En consecuencia, al no encontrar centros deportivos con 

variedad hemos identificado que muchos usuarios dejan de entrenar por 

aburrimiento y hartazgo por eso consideramos que Pulso es una gran opción para 

dicho mercado insatisfecho. 

Nuestro estudio del mercado nos dio resultados que indican que 

aproximadamente un  60 % de personas en las que incluimos a nuestros clientes 

claves de distritos de lima como deportistas de alto rendimiento y personas con 

problemas de salud podrían demandar de los servicios integrales de 
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PULSO. 

Planeamos implementar un plan de marketing diseñado en el cumplimiento de 

los objetivos propuestos que serían expandirnos como una cadena líder de 

gimnasios multidisciplinarios en el país y a la vez utilizar estrategias de 

promoción e imagen que se orienten a la captación de nuevos clientes mediante 

clases maestras gratis de las disciplinas ofrecidas y participación activa como 

auspiciadores en eventos deportivos a nivel nacional. 

La inversión inicial será financiada por dos socios y la otra mayor parte será 

realizada por unos de los autores del proyecto. La estimación de este proyecto ha 

sido evaluada dando como respuesta la rentabilidad del mismo para su pronta 

ejecución. 

Además, otro de los propósitos de este estudio es lograr futuros inversionistas 

para así cumplir con la proyección de convertirnos en una cadena de gimnasios 

multifuncionales. Se demostrara con estudios y resultados la viabilidad del 

negocios, desde las tendencias mundiales hasta la viabilidad mínima, para así 

demostrar que el negocio es totalmente rentable. Además, se busca expandir el 

conocimiento sobre la nueva modalidad de entrenamiento, que trae con ella una 

nueva forma de vida y una nueva comunidad que busca la salud como prioridad 

número 1. Por último y como dato extra según lo investigado se tiene que, en el 

Perú, el mercado fitness produce aproximadamente US$150 millones al año.  

En el mundo se estima que para el 2020 este segmento generará más de US11,9 

mil millones y el del uso de tecnología portátil que figura como la tendencia No. 

1 en el estudio, el listado de las 5 tendencias fitness para el 2016 lo 

complementan: en el puesto No. 2 el uso del propio peso corporal; en el No. 3 

los entrenamientos breves de alta intensidad; en el No. 4 los entrenamientos de 

fuerza; y en el No. 5 el asesoramiento con profesionales fitness certificado. 
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2. Aspectos generales del negocio 

2.1. Idea / Nombre del negocio 

La idea principal de nuestro proyecto está orientado hacia un modelo de negocio 

donde se implementa un gimnasio que brinde a sus cliente un entrenamiento 

multidisciplinario con las disciplinas más demandadas en el mercado de fitness : 

crossfit, jiu jitsu, funcional training entre otros disciplinas de contacto, y a la vez 

los entrenadores tengan la opción de rentar un espacio dentro del gimnasio para 

captar y entrenar a sus clientes utilizando los equipos deportivos del gimnasio 

sin realizar gastos como publicidad, marketing, seguridad, mantenimiento y 

otros gatos operativos. Actualmente en el Perú no existe ningún gimnasio que 

cuente al menos con 3 categorías que nosotros brindaremos. 

 

2.2. Descripción del producto 

En PULSO, nuestros clientes podrán encontrar en un solo lugar las categorías 

más demandadas de fitness y realizar rutinas de entrenamiento en cualquier 

disciplina que ellos deseen. Las disciplinas que brindaremos son: 

• Functional Training 

• Crossfit 

• Jiu Jitsu 

• Muay Thai 

Nuestros clientes podrán escoger cualquier de estas disciplinas para sus 

entrenamientos, los cuales durarán aproximadamente 45 minutos por disciplina. 
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2.3. Equipo de trabajo 

 

Caprile Sain-Peré, Eduardo Andre Herve.- Estudiante de la Carrera de 

Administración de Empresas, con experiencia en el rubro de hidrocarburos y 

deportes desde hace más de 5 años. Actualmente trabaja en el grupo centauro en 

el área de operaciones y es Dueño de 2 gimnasios. Sus principales competencias 

son la proactividad, trabajo en equipo, dirección y perseverancia. 

Espinoza Sena, Juan Carlos.- Estudiante de la carrera de Administración de 

Empresas, tiene formación técnica en Administración Bancaria en el Instituto de 

Educación Superior Tecnológico Privado de Formación Bancaria (IFB 

CERTUS), con experiencia laboral de 4 años en sector financiero. Actualmente 

es funcionario de negocios, también tiene experiencia en plataforma comercial. 

Como principales competencias son el trabajo en equipo, análisis crítico, 

orientación a resultados. 

Huanca Miranda, John Edward.- Estudiante en la Carrera de Administración 

de Empresas, con experiencia en el sector gastronómico, tiene 7 años de 

experiencia en dicho sector en el área de concesionario y coffee Break. 

Actualmente es Administrado en la empresa Huanca & Miranda Inversiones 

Generales SAC, Es un profesional con una sólida formación en valores, actitud 

proactiva, compromiso, experiencia en el trato al cliente y empeño para trabajar 

en equipo para el logro de metas, así como capacidad para trabajar bajo presión. 

Sánchez Ortega, Yackelin Rosario.- Profesional de 32 años con más de 10 

años de experiencia laboral en las áreas de operaciones, logística internacional y 

atención al cliente en el sector público y privado. Es una joven creativa, versátil 

y proactiva que se encuentra cursando el último ciclo de la Carrera de 

Administración de Empresas. Se desempeña como Analista Sac en el consorcio 

Inmobiliario Paz Centenario perteneciente al grupo Romero. 
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3. Planeamiento Estratégico 

3.1. Análisis externo: 

3.1.1. Análisis Pestel: Político-legal, social-cultural, demográfico, 

global, económico, medioambiental y tecnológico 

 

Para el análisis externo se utilizará la técnica PESTEL para saber en qué entorno 

genérico se desarrollará nuestro negocio. 

Político: 

• Políticas gubernamentales favorables en materia de libre competencia y 

propiedad intelectual. 

• Política fiscal expansiva  y reducción del IGV a 17% 

• TLC con China y EE.UU 

 

 

 

 

 

 

Económico:  

• Crecimiento de la economía y el sector servicios. 
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• Llegada de nuevos capitales. 

• Estabilidad monetaria y económica 

 

 

 

 

 

 

Socio-culturales: 

• Jóvenes y adultos en búsqueda de reducir la obesidad. 

• Mercado fitness en crecimiento. 

• Búsqueda de un estilo de vida sano. 

• Personas que piensan que el deporte no es para ellos. 
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Tecnológico:  

• Desarrollo de nuevos entrenamientos para mantenerse en forma. 

• Incremento de gastos por adquisición de nuevas tecnologías. 

• Incremento de conocimiento de los entrenadores. 

 

 

 

 

 

 

Ecológico: 

• Sociedad que valora mucho la empresa con RSC, políticas para reducir el 

impacto ambiental pueden mejorar la imagen de PULSO 

• Desarrollo de nuevos productos como proteínas, comida orgánica. 

• Desastres naturales huaycos, terremotos 
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Legales  

• Reducción de costos de la formalización del empleo.  

• Problemas municipales por constantes cambios en la reglamentación. 

• Respeto a los acuerdos contractuales 

 

  

 

 

 

 

Matriz EFE 

Factor externo clave Ponderación calificación total 

Oportunidades       

Mercado fitness en crecimiento 14% 4 0.56 
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Alto tránsito vehicular en la zona 10% 3 0.30 

Falta de oferta  en la zona 12% 4 0.48 

Nuevos estudios para los entrenadores 9% 4 0.36 

 RSC para mejorar la imagen 9% 3 0.27 

        

Amenazas       

Vecinos problemáticos 9% 2 0.18 

Regulaciones desfavorables del municipio 8% 4 0.32 

Malos entrenadores que dañen nuestra imagen. 10% 4 0.40 

Nuevos competidores 13% 3 0.39 

Desastres naturales que afectan el funcionamiento  de PULSO 6% 2 0.12 

Total 100%   3.38 

 

El resultado de la matriz nos indica que nuestras estrategias están siendo efectivas para  

aprovechar las oportunidades y disminuir el impacto de las amenazas. 

3.2. Análisis interno  

3.2.1. Análisis de las 5 fuerzas de Porter: Competidores, clientes, 

proveedores, productos sustitutos, competidores potenciales: 

 

Rivalidad entre los competidores actuales 

Actualmente no se encuentra con un competidor directo y que cuente 

con el servicio y con todas las disciplinas que brinda este centro 

14 
 
 
 
 



multidisciplinario, pero lo que sí existe es competencia directa para cada 

disciplina y dentro de ellas se encuentra las siguientes academias: Vanna coach, 

Ko fitness, Crossfit altair, Crossfit Latido, entre otras. 

Amenaza de entrada de nuevos competidores 

Debido al gran crecimiento del fitness en el Perú, constantemente ingresan a 

competir nuevos centros con los mismos formatos o con novedades que generan 

mucha especulación con respecto a los resultados que puede brindar. 

Poder de negociación de los proveedores (bajo) 

En estos momentos Pulso fitness center no tiene un buen poder de negociación 

con proveedores porque todavía no cuenta con más locales, pero dentro de todo 

está en la mira de diferentes marcas para promover sus productos en el local. 

Poder de negociación de los compradores (medio) 

Nuestro comprador es el cliente final y gracias a la buena reputación que se está 

generando del centro, debido a la buena atención, a profesores certificados y la 

locación del lugar nos permite tener cierto poder de negociación y establecer 

precios que están dentro del mercado. 

Riesgo de productos sustitutos  

Definitivamente Pulso fitness center tiene que estar siempre estudiando nuevas 

disciplinas y novedades del entorno para ir adecuándose al mercado. Por el 

momento no hay un producto sustituto, pero si varias academias que cuenta con 

entrenamientos parecidos.  

Matriz EFI 

Factores Internos Ponderación calificación total 
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Fortalezas       

Entrenadores certificados 10% 4 0.40 

Único centro multidisciplinario 9% 4 0.36 

Servicio de masaje, cafetería y nutricionista 7% 3 0.21 

2 sedes de Crossfit 8% 4 0.32 

Entrenamiento semi personalizado 7% 3 0.21 

local amplio y cómodo 7% 4 0.28 

buena ubicación 7% 4 0.28 

        

Debilidades       

Estacionamiento a 2 cuadras 9% 1 0.09 

Constante gasto en mantenimiento de los equipos 8% 2 0.16 

No hay personal calificado para el mantenimiento de equipos 7% 1 0.07 

No existe vigilancia 6% 2 0.12 

Poca oferta de entrenadores 9% 2 0.18 

Total 100%   2.80 

 

La  matriz indica que  tenemos una posición interna fuerte y podemos ser competitivos 

en el mercado actual. 

3.2.2. Análisis FODA 
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Fortalezas 

• Entrenadores certificados. 

• Único centro con diferentes disciplinas.  

• Servicio de masajes, cafetería y nutricionista. 

• sedes respecto a Crossfit. 

• Entrenamiento semi personalizado. 

• Local amplio y cómodo. 

• Buena ubicación.  
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Oportunidades 

• Mercado del fitness creciendo. 

• Alto tránsito vehicular. 

• Falta de oferta en la zona. 

• Nuevas certificaciones para los entrenadores. 

• RSC   para mejorar la imagen de Pulso. 

Debilidades 

• Estacionamiento a más de 2 cuadras. 

• Constante gasto en mantenimiento de los equipos. 

• No hay personal capacitado para brindar mantenimiento a los equipos. 

• No existe vigilancia. 

• Poca oferta de entrenadores. 

Amenazas 

• Vecinos problematicos. 

• Regulaciones desfavorables del municipio. 

• Malos entrenadores que dañen nuestra imagen. 

• Nuevos competidores. 

• Desastres naturales que afecten el servicio. 
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Foda cruzado 

 Fortalezas Debilidades 

- Entrenadores certificados 
- Único centro con diferentes 

disciplinas  
- Servicio de masajes, 

cafetería y nutricionista 
- 2 sedes con respecto a 

Crossfit 
- Entrenamiento semi 

personalizado 
- local amplio y cómodo 
- Buena ubicación 

- Estacionamiento a más de 2 
cuadras 

- Constante gasto en 
mantenimiento de los equipos 

- No hay personal capacitado 
para brindar mantenimiento a 
lo equipos 

- No tenemos vigilacia 
- Poca oferta de entrenadores 

Oportunidades FO DO 

- Mercado del fitness 
creciendo  

- Alto tránsito vehicular 
- Falta de oferta en la 

zona 
- Nuevas certificaciones 

para los entrenadores 
- RSC para mejorar la 

imagen de Pulso 
 

 

- Aprovechar el crecimiento 
para abrir nuevas sedes 
multidisciplina 

- Potenciar el marketing 
externo para ganar el 
mercado que pasa con el 
carros. 

- Nuestro entrenadores 
certificicados deben tomar 
nuevos cursos para 
mantenerse  vigentes. 

- Debemos optimizar 
recursos como el agua 
gastada en nuestro local. 

- Promover el uso de bicicletas 
para evitar el malestar del 
estacionamiento 

- Con el crecimiento del 
mercado y el uso constante de 
los equipos , capacitar a parte 
del personal en el 
mantenimiento de equipos 

- Realizar publicidad en la zona 
- Crear un base de 

entrenadores, formentar la 
profesionalizacion a los 
nuevos entrenadores. 

- Convenios con centros de 
certificaciones 

Amenazas FA DA 
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- Vecinos problemáticos 
- Regulaciones 

desfavorables del 
municipio 

- Malos entrenadores 
dañen nuestra imagen. 

- Nuevos competidores 
- Desastres naturales 

que afecten el servicio . 
 

 

- Ofrecerle a los vecinos 
alguna membresías para 
evitar conflicto 

- Capacitar a los 
entrenadores con nuestros 
programas de capacitación 

- Aprovechar el tráfico para 
volantear 

- Promocionar las 2 sedes 
para neutralizar la 
competencia 

- Promocionar el buen 
entrenamiento de los 
coaches certificados 

- Promover el uso 
responsable de recursos 
como el agua 

- Contratar personal por 
referidos y minimizar costos y 
brindar ofertas a los vecinos. 

- Tener claras las normal 
municipales 

- Contratar solo entrenadores 
certificados , crear una base 
que nos ayude a reclutar. 

- Nuestros equipos estan en las 
mejores condiciones por el 
buen mantenimiento que se 
les da. 

- Crear un plan de contigencia 
en caso de sismos o desastres 
naturales con el personal a 
cargo. 

 

 

3.3. Visión 

Líder en el entrenamiento multidisciplinario mejorando la salud y estado fisico 

de  de nuestros clientes. 

 

3.4. Misión 

Brindar entrenamiento multididisciplinario para mejorar la salud fisica y mental 

a travez de entrenadores certificados con el proposito de ser el centro lider en la 

region. 

 

3.5. Estrategia Genérica 

La estrategia que utilizaremos es  la diferenciación debido que nuestra propuesta 

valor busca un estilo de vida sano en el entrenamiento multidisciplinario y para 

ello es necesario destacarnos por nuestro servicio e imagen.  
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3.6. Objetivos Estratégicos 

• F1 Mayor rentabilidad sobre el capital invertido. 

• F2 Crecimiento en las ventas. 

• C1 Incrementar el grado de satisfaccion de los clientes. 

• C2 Afianzar relacion con clientes cooporativos. 

• O1 Diseñar y crear nuevos servicios. 

• O2 Estandarizar procesos. 

• RH1 Otorgar certificaciones para entrenadores. 

• RH2 Definir la cultura organizacional. 

Estrategias:  

Estrategia funcional de recursos humanos, contratar al personal con experiencia  para la 

enseñanza de las diversas disciplinas como el  crossfit, funcional, jiu jitsu y muay thai 

mediante avisos en nuestros medios virtuales o mediante un consultora externa. 

Estrategia corporativa de crecimiento Penetración del mercado, para poder captar a 

los clientes se desarrollara publicidad de manera virtual por medio de Facebook y 

pagina web,  también será necesario la participación en eventos deportivos y la entrega 

de volantes. 

Estrategia de marketing, Es necesario desarrollar la imagen de PULSO para que sera 

visto como un centro multidisciplinario de alto nivel  con una excelente calidad,  El 

desarrollo de la Imagen debe estar orientado a  vender nuestra propuesta valor  “Estilo 

de vida sano y entrenamiento multidisciplinario integral” 

Estrategia de Diferenciación: Los clientes tendrán un servicio integral que va desde el 

asesoramiento en nutrición hasta los consejos en tema de salud y bienestar, se le hará 

participes de charlas y  eventos deportivos así acceso a descuentos en productos 
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que le ayuden a mejorar su calidad de vida. 
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4. Investigación / Validación de mercado 

Para la validación de mercado  se utilizó entrevistas, encuestas, volantes  y métricas en 

Facebook.  

4.1. Diseño metodológico de la investigación / metodología de 

validación de hipótesis 

Definición del problema 

Al día de hoy  muchas personas buscan tener una vida saludable, hacer deporte y lograr 

sus objetivos, los gimnasios tradicionales no ayudan a salir de la rutina y no satisfacen 

las necesidades de cientos de personas que buscan una propuesta diferente. 

Hipótesis: 

El centro multidisciplinario  ofrece a sus clientes la oportunidad de escoger entre 4 tipos 

de  disciplinas (crossfit, funcional, jiu jitsu y muay thai)  cada uno de ellos atiende 

necesidades específicas, rompiendo con el rutinario ejercicio cardiovascular o de 

musculación que los gimnasios tradicionales tienen para sus usuarios. 

Objetivo de la investigación: 

Determinar si  en lima metropolitana existe demanda para nuestro centro 

multidisciplinario cuales son las preferencias de nuestro público objetivo en cuanto a 

deporte, horarios, características del servicio. De esta manera saber si nuestro proyecto 

es viable y rentable para nuestros futuros inversionistas. 
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4.2. Resultados de la investigación 

Facebook: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

24 
 
 
 
 



 

Cuadro del costo de adquisicion. 

 

  

35.84%

Conversion
0.013% 0.16%

22.22%

Pérsonas alcanzadas: 46,132

Interactuaron con el anuncio: 16,536

Interesados en comprar : 
27

compraron: 6

Canal: Facebook
Gasto: S/79.66

Costo de adquisicion de cliente (CAC): S/ 13.28
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Entrevistas: 

• AUGUSTO INGUNZA 

EDAD: 40 Años 

Entrenador de gym 

https://www.dropbox.com/s/u1nf7xbnpy51046/Nota%20de%20voz%20001.m4a

?dl=0  

• VICTORIA ROCIO CUBAS 

EDAD: 28 Años 

Persona con sobrepeso que asiste a un gym tradicional 

https://www.dropbox.com/s/8e76h3nttqdf6ku/Nota%20de%20voz%20004.m4a?

dl=0  

• JOSE PEREZ  

EDAD: 30 Años 

Personal de limpieza de gimnasios  

https://www.dropbox.com/s/k1rd4h969o510b5/Nota%20de%20voz%20006_001

.m4a?dl=0   

• LILIANA MIRANDA QUISPE  

EDAD: 23 Años 

Deportista   

https://www.dropbox.com/s/s566k1adnvksoxz/Nota%20de%20voz%20008.m4a

?dl=0 
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• ANTONI VALDEZ 

EDAD: 28 Años 

Deportista 

https://www.dropbox.com/s/cq78c10qwm0k7v4/AUD-20170120-

WA0019.m4a?dl=0  

• LAURA WONG 

EDAD: 31 Años 

Arquitecta  

Persona que asiste a un gym tradicional por problemas de sobrepeso –bajo 20 

kilos 

https://www.dropbox.com/s/gfot0nnddu2rv5k/AUD-20170120-

WA0014.m4a?dl=0  

• JORGE LEIVA 

Edad: 26 Años 

Deportista de alto rendimiento 

https://www.dropbox.com/s/kszcg60li6y2r1a/Deportista%20De%20Alto%20Re

ndimiento.m4a?dl=0 

• DIEGO MANCO 

Edad: 28 años  

Entrenador 

Gym               https://www.dropbox.com/s/aagdsdobpgxdwib/Diego%20Manco

%20Entranador.m4a?dl=0 

• GONZALO MENDOZA 
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Edad: 30 años 

Dueño de un  gimnasio de crossfit 

https://www.dropbox.com/s/qdwfljxhp3zke6v/Entrevista%20Crossfit.m4a?dl=0 

• ANTHONY BOLAÑOS 

Edad: 36 años 

Dueño de Gym 

https://www.dropbox.com/s/c6hx9zk2lz93fbp/Entrevista%20Due%C3%B1o%2

0De%20Gym.m4a?dl=0 

• HOMERO CHANG 

Edad: 24 años 

Deportista de alto rendimiento 

https://www.dropbox.com/s/6b47lns124fzupt/Homero%20Deportista.m4a?dl=0 

• LUIS GONZALES 

Edad: 35 años 

Problemas de espalda 

https://www.dropbox.com/s/7e9qyzkcg8gjcl8/Luis%20Persona%20Con%20Pro

blemas%20De%20Salud.m4a?dl=0 
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Volante 

 Jiu Jitsu 
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 Muay Thai 
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Encuestas: 

Encuesta  
  

 

    

   

 

     Lea claramente las preguntas y marque según la respuesta el 

entrevistado. 

  

   

 

    1)  Genero. 

  

 

    Masculino   Femenino    

   

   

 

    2)  Entre que edades se encuentra.  

    18 -28 años   29-40 años    41-70 años   

 

   

 

    3)  En qué distrito 

vive. 

 

 

    Miraflores   San Isidro    Surquillo   

 

   

 

    Surco   Barranco     Otros   

 

   

 

     4)  Ha realizado alguna vez un tipo de actividad física.  

  SI   NO    

   

   

 

     5)  En que horarios le gustaría hacer alguna actividad física.  

  Mañana   Tarde     Noche   
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 6) En los últimos 3 meses usted ha ido a algún gimnasio. 

  SI   NO    

   

   

 

    7)  Cual es la razón que no vaya a un   

gimnasio. 

 

    

Falta de tiempo   

        No cumple 

con expectativas 

 

  Desea rutinas en grupo   

 

   

 

    8)  En que horarios va al Gimnasio.  

    Mañana   Tarde    Noche   

 

   

 

     9)  Que disciplinas le gusta practicar / o le gustaría practicar. 

  Crossfit   Jiu Jitsu    Muay Thai   

 

   

 

    Fuctional   Gimnasio    Yoga   

 

   

 

    Otro   

 

 

    

   

 

     10)  Conoce algún gimnasio que brinde más de 3 disciplinas juntas. 

  SI   NO    

   

   

 

     11)  Le gustaría encontrar varias disciplinas fitness en un solo lugar. 

  SI   NO    

   

   

 

     12)  Cuanto estaría dispuesto a pagar mensualmente si encuentra un gym con más de 3 

disciplinas. 

S/. 200 - S/. 300   S/. 300 - S/. 400    S/. 400 - S/. 500   
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Se realizaron 100 encuestas 

Para determinar el tamaño de la muestra y determinar cuentas encuentas se require 

realizar se consulto la base de INEI y APEIM 
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Obteniendo como resultado 

Distribución de nivel socioeconómico en los 

distritos 

Proporción del total 

general 

NSE A 34.60% 

NSE B 45.20% 

TOTAL 79.80% 

  Población joven en el Perú 27% 

  Población total en Miraflores 82805 

Población total en San isidro 55006 

Población total en Surquillo 91686 
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Remplazando en la formula: 

 

n = 73  encuestas 

 

     n = tamaño de la muestra 

 

Despues de analizar 100 encuestas mas representativas tenemos los principales 

respuestas. 

total  229497 

  Público joven en los distritos 61964 

Público joven  objetivo por NSE 49447 
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87%

13%

¿Le gustaria encontrar varias disciplinas fitness en 
un solo lugar?

Si No

20%

37%

43%

¿Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente si 
encuentra un gym con mas de 3 disciplinas?

S/ 200- s/ 300 S/300- S/ 400 S/400-S/450
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 CANVAS 

Los resultados de la investigación se muestras en el  modelo canvas desarrollado 

55%
37%

8%

¿Entre que edad se encuentra?

18 a 28 años 29 a 40 años 41 a 70 años
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4.3. Informe final: Elaboración de tendencias, patrones y 

conclusiones  

Conclusiones: 

Facebook: El alcance de la publicidad es muy alto y es fácil poder llegar a nuestro 

público objetivo el costo de adquisición de clientes es de S/13.28 siendo  la manera más 

económica de adquirir nuevos clientes, es necesario alguien que administre la página ya 

que se requiere un alto nivel de actividad para concretar las ventas. 

Entrevistas: 

Gimnasios tradicionales.-  el gasto que se realiza para el inicio de este tipo de negocio 

es muy alto y con poco rentabilidad, puesto que las personas buscan deportes variados. 

Gimnasio de crossfit.- Es un deporte que viene en auge puesto que del 2006 contaba 

con 100 afiliados a nivel mundial y en la actualidad cuentan aproximadamente con 

11000 afiliados. En el Perú no cuenta con mucha publicidad y no se puede brindar los 

beneficios que conlleva realizar esta disciplina. 

Personas con problemas de salud.- Estas personas serán importantes en nuestro 

negocio, puesto que actualmente el problema de sobre pero ocupa el 35.5% de la 

población que tiene esta enfermedad. 

Deportistas de alto rendimiento.- buscan aumentar sus conocimientos sobre diversas 

disciplinas de contacto, actualmente no encuentran un lugar apropiado para realizar sus 

entrenamientos. 

Entrenadores.- No cuentas con escuelas de capacitación, los costos son altos con 

respecto a su alimentación y/o terapias.  

Personal de mantenimiento.- Los horarios son rotativos, por los cuales para ellos es un 

problema puesto que no pueden tener otro ingreso de trabajo. 
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Volantes: 

De  12 lugares que hemos visitado entregando volantes, en dos distritos de la ciudad: 

Surco y Miraflores, solo 36 personas nos dejaron sus datos, número de teléfono y 

correos para enviarles información del gimnasio y las clases nuevas, esto nos permitirá 

ampliar la cartera de clientes; como resultado de ello es que, el 60% de esta personas  

contrataran el servicio adquiriendo la membresía y estarían dispuestos a realizar el pago 

respectivo por la misma. 

En los visitas a diferentes lugares  mencionados donde hicimos entrega de volantes, 

pudimos rescatar sugerencias, así como inquietudes de personas que oscilan entre las 

edades de 22 a 40 años, deportistas aficionados en su mayoría y personas con dolencias 

físicas que se encuentran en la búsqueda de una vida saludable alejada del sedentarismo 

en transcurren en sus centros de trabajo o hogares .Por lo tanto dicha información nos 

será muy útil para complementar nuestro servicio. 

Encuesta: 

Esta herramienta nos permitió conocer un poco más sobre los gustos y preferencias de 

nuestro target identificando como principal característica su rango de edad  en su 

mayoría jóvenes de 18 a 28 años en su mayoría 87% están interesados en un  lugar 

donde puedan practicar diferentes disciplinas, estarían dispuestos a pagar de  S/ 400 a 

S/450 un  43% y  de S/300 a 400  un 37%   siendo esta información de vital importancia 

para la venta de nuestro servicio. 
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5. Plan de marketing 

5.1. Planteamiento de objetivos de marketing 

• Posicionar a Pulso como el primer centro multidisciplinario de en el país. 

• Convertirnos en el líder del mercado en cuanto a membresías en crossfit. 

• Brindar un servicio de primer nivel para mantener relaciones duraderas con 

nuestros clientes. 

• Alcanzar el 40% de nuestra capacidad instalada en el primer trimestre. 

• Incrementar sostenidamente el crecimiento 20% trimestralmente. 

 

5.2. Estrategias de marketing 

5.2.1. Segmentación 

Segun el estudio de mercado que se realizo, los clientes o deportistas buscan un 

gimnasio cerca al lugar de trabajo o lugar donde reciden , por tal motivo PULSO, esta 

segmentado por los distritos de Miraflores, Surco, Surquillo y Magdalena. Pulso al 

brindar un servicio personalizado se enfoca en los deportistas con niveles socio 

economico de A – B, entre ellos tenemos a oficinistas, parejas, jovenes, universitarios, 

amas de casa, deportistas, personas con problemas de salud, etc entra las edades de 18 a 

35 años. 

 

5.2.2. Posicionamiento 

La estrategia esta asociada con el nombre de la empresa, puesto que se puede relacionar 

con tener una mejor vida. De esta manesa se puede posicionar en la mente de 

las personas el nombre de PULSO o el eslogan “ESTAS LISTO PARA 
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ACELERAR TU PULSO”. 

Otras estrategias que utilizaremos para el posicionamiento de la empresa seran: 

El incremento de la tendencia para el cuidado fisico, tales como el crossfit, fuctional, 

Muay Thai, Jiu Jitsu. Puesto que estas disciplinas ningun competidor del sector los tiene 

en su gimnacio. 

La flexibilidad de los horarios que se ajustaran al estilo de vida de nuestros deportistas. 

Pulso abrira su establecimiento en las mañanas desde las 06:00 am hasta las 12pm, y en 

las tardes desde 5:00 pm hasta 10:00 pm 

El cuidado por la atencion personalizada que brindara cada entrenador a los deportistas 

PULSO brinda un espacio amplio de entrenamiento para sus deportistas, el cual es de 

800m2. 

5.3. Mercado objetivo: 

5.3.1. Tamaño de mercado 

Nuestro mercado actual esta compuesto por los jovenes hombres o mujeres de  18 a 35 

años con un nivel socieconomico A y B  en los distritos de Miraflores, Surquillo y San 

isidro. 

5.3.2. Tamaño de mercado disponible 

El mercado disponible actual  en lima metropolitana  compuesto por jovenes de 18 a 35 

años con un nivel socieconomico A y B asciende a 724,086 personas. 

5.3.3. Tamaño de mercado operativo (target) 

Nuestro mercado actual en los distritos de Miraflores, Surquillo y San isidro asciende a  

49,447  jovenes 

5.3.4. Potencial de crecimiento del mercado 

El potencial de crecimiento es amplio  en la fan page de facebook  actualmente 

se tiene 6,481 me gusta, si bien nuestro target actual es de 49,447  tenemos un 
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potencial de crecimiento en los distritos de Lima centro cercanos a miraflores nuestros 

clientes potenciales ascenderian a   133,362. 

5.4. Desarrollo y estrategia del marketing mix 

5.4.1. Estrategia de producto / servicio 

 

La estrategia de servicio se basa en implementar disciplinas de alta demanda en 

el mercado en un solo lugar, y que estas se desarrollen simultaneamente. 

Incluiremos deportes complementarios a los ofertados como Yoga dentro de 

todas las membresías. 

 

5.4.1.1. Diseño de producto / servicio 

 

• Nace con la necesidad de un publico que esta en busqueda de encontrar estas 

disciplinas dentro de un entorno de comunidad. 

• Contara con horarios flexibles para que sus deportistas. Los horarios seran: 

5.4.2. Estrategia de precios(Análisis de costos, precios de mercado) 

 

• El objetivo de pulso es brindar un servicio de alta calidad, el cual cubrira las 

expectativas de nuestros deportistas. De tal modo que pulso tenga ingresos que 

puedan satisfacer los gastos y tener un margen de rentabilidad satisfactorio. 

• El primer mes Abordaremos con una oferta agresiva del 50%. 
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5.4.3 Estrategia comunicacional 

 

La estrategia comunicacional es atreves de la redes social, revistas y el boca a boca. 

Esta última es la más fuerte y va depender del buen servicio que se le brinde al cliente. 

Con respecto a las redes sociales, se ha trabajado campañas con modelos publicitarias y 

con diseños que le enseñan al cliente como va ser la experiencia dentro de Pulso. 

Integrando en las publicaciones a nuestros alumnos de tal manera que como estrategia 

de redes ellos se puedan “Taggear” y asi incrementar la red. 
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5.4.4. Estrategia de distribución 

 

La estrategia de distribución de los servicios se basa en la importancia que se 

considere que tiene la ubicación para desarrollarlo. Es por ello que para Pulso se 

ha tenido que desarrollar una búsqueda intensiva  para encontrar la mejor 

localización  

5.5. Plan de Ventas y Proyección de la Demanda 

 

Pulso captara nuevos deportistas a travez de clases gratiutas que se brindaran en 

cualquier horario, asi los deportistas sabran la calidad que pulso brinda. Ademas 

podra escoger los horarios que se adecuen a sus tiempos libres. 

La proyeccion de la demanda esta estimado que por mes ingresaran 20 nuevos 

deporitstas. 
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Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago
Mensual 300.00 6 1,800.00S/.           10 3,000.00S/.            15 4,500.00S/.           20 6,000.00S/.           25 7,500.00S/.           30 9,000.00S/.           

Trimestral 800.00 2 1,600.00S/.           3 2,400.00S/.            6 4,800.00S/.           6 4,800.00S/.           5 4,000.00S/.           8 6,400.00S/.           
Semestral 1320.00 1 1,320.00S/.           2 2,640.00S/.            2 2,640.00S/.           2 2,640.00S/.           2 2,640.00S/.           3 3,960.00S/.           

Anual 2460.00 1 2,460.00S/.           1 2,460.00S/.            1 2,460.00S/.           1 2,460.00S/.           0 -S/.                   1 2,460.00S/.           
Mensual 400.00 4 1,600.00S/.           11 4,400.00S/.            15 6,000.00S/.           20 8,000.00S/.           25 10,000.00S/.          33 13,200.00S/.          

Trimestral 1050.50 2 2,101.00S/.           3 3,151.50S/.            5 5,252.50S/.           5 5,252.50S/.           5 5,252.50S/.           6 6,303.00S/.           
Semestral 1800.00 2 3,600.00S/.           2 3,600.00S/.            2 3,600.00S/.           2 3,600.00S/.           2 3,600.00S/.           2 3,600.00S/.           

Anual 3000.00 2 6,000.00S/.           1 3,000.00S/.            1 3,000.00S/.           2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.           
Muay Thai 300.00 1 300.00S/.              2 600.00S/.               4 1,200.00S/.           4 1,200.00S/.           6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           
Jiu Jitsu 300.00 1 300.00S/.              2 600.00S/.               3 900.00S/.              4 1,200.00S/.           6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           

22 21,081.00S/.  37 25,851.50S/.   54 34,352.50S/.  66 41,152.50S/.  78 42,592.50S/.  97 54,523.00S/.  

Mayo Junio

VENTA TOTAL ANUAL 753,292.50S/.                                 

VENTA PROYECTADA MENSUAL

TOTAL
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Membresia 
por mes

PRIMER SEMESTRE
PRIMER TRIMESTE SEGUNDO TRIMESTE

Enero Febrero Marzo Abril

Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago
34 10,200.00S/.          40 12,000.00S/.          42 12,600.00S/.          45 13,500.00S/.            50 15,000.00S/.            54 16,200.00S/.            
10 8,000.00S/.           7 5,600.00S/.           13 10,400.00S/.          14 11,200.00S/.            9 7,200.00S/.              18 14,400.00S/.            
3 3,960.00S/.           3 3,960.00S/.           4 5,280.00S/.           4 5,280.00S/.              3 3,960.00S/.              5 6,600.00S/.              
0 -S/.                   1 2,460.00S/.           0 -S/.                   1 2,460.00S/.              2 4,920.00S/.              1 2,460.00S/.              
36 14,400.00S/.          42 16,800.00S/.          48 19,200.00S/.          51 20,400.00S/.            59 23,600.00S/.            65 26,000.00S/.            
5 5,252.50S/.           6 6,303.00S/.           8 8,404.00S/.           14 14,707.00S/.            16 16,808.00S/.            10 52,525.00S/.            
3 5,400.00S/.           3 5,400.00S/.           3 5,400.00S/.           3 10,800.00S/.            3 10,800.00S/.            3 10,800.00S/.            
2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.              2 6,000.00S/.              2 6,000.00S/.              
5 1,500.00S/.           6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           5 6,000.00S/.              6 7,200.00S/.              6 7,200.00S/.              
6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           6 5,400.00S/.              6 5,400.00S/.              6 5,400.00S/.              

104 56,512.50S/.  116 62,123.00S/.  132 70,884.00S/.  145 95,747.00S/.     156 100,888.00S/.  170 147,585.00S/.  

TERCER TRIMESTE
Octubre Noviembre Diciembre

SEGUNDO SEMESTRE

Julio Agosto Septiembre
TERCER TRIMESTE
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5.6. Presupuesto de Marketing 

Este presupuesta esta destinado para las publicaciones que se realizaran en las redes 

sociales, volantes, promociones y videos con personas estrategicas. Pulso cuenta 

con un presupuesto de 3000 soles mensuales. 
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6. Plan de Operaciones 

 

6.1. Políticas Operacionales 

• Con el fin de que nuestros clientes puedan lograr un máximo desempeño y un 

adecuado uso de nuestros servicios e instalaciones se aplicara las siguientes 

políticas: 

• Es necesario el uso de ropa especial para entrenamiento como zapatillas, ropa 

deportiva, etc. No se permite usar ropa de calle y/o sandalias. 

• Cada integrante debe mantener siempre una buena higiene personal, siendo 

obligatorio el uso de toallas. 

• Para el uso de los lockers se debe traer su propio candado y desocuparlo 

diariamente, caso contrario la empresa no se hace responsable de la perdida de 

pertenencias. 

• Todo integrante nuevo pasara por una evaluación de fitness para ver el nivel en el 

que se encuentra.  

• Toda rutina se hará bajo la supervisión de los entrenadores de piso, identificados 

con uniformes. 

• Para las Clases Grupales el socio debe llegar puntual. Pasado los 10 minutos de la 

hora el instructor ya no permitirá el acoplamiento de otros integrantes porque ya ha 

concluido el proceso de calentamiento y orientación de la rutina. 

• Cada instructor deberá dejar los materiales utilizados en su ubicación de origen una 

vez culminada la sesión. 
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• Las cuotas vencen los días 30 de cada mes con posibilidad de congelar la 

membresía siempre y cuando esta sea una anual o semestral. 

• Las horas que no se utilice el box o estén dentro de los horarios establecidos podrán 

ser alquiladas a otros entrenadores para su personal training, siempre y cuando estas 

no vayan en contra de las políticas iniciales. 

• No se tolerará ningún tipo de agresión y/o comentario racista hacia ningún 

miembro. 

• El 50% de la inversión se utilizará en mantener actualizado a nuestro staff en lo 

relacionado a entrenamientos y/o disciplinas deportivas. 

• Se hará seguimiento a los miembros, tanto nuevos como antiguos, que tengan más 

de dos faltas, con la finalidad de evitar posibles fugas. 

• El otro 50 % de la inversión se utilizará a ampliar nuestra página web y la creación, 

y aplicación de una app, la cual permitirá una interacción directa con los miembros, 

rutinas, entrenadores y eventos disponibles o próximos, así como un mejor 

seguimiento de parte de nuestros instructores en lo relacionado a la nutrición, 

suplementos sugeridos, personal training e incluso la posibilidad de congelar la 

membresía. 

• Nuestros precios se mantienen dentro del margen normal de lo ofrecido en el 

mercado, no obstante, y con la finalidad de otorgar una diferenciación, se ofrecen 4 

sesiones gratis de prueba, lo que contrasta con otros gimnasios que ofrecen el 

mismo servicio. Cabe resaltar, que estas sesiones de prueba son solo para usuarios 

que se inscriban a través de la página de Facebook, ya que nuestra finalidad es tener 

un acercamiento al consumidor desde otros medios. 

6.1.1. Calidad 

 

Certificación Crossfit 
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Nuestra oferta de valor en Pulso Fitness radica en la calidad de entrenamientos de 

nuestros instructores de crossfit los cuales son los únicos en el Perú que cuentan con 

la certificación de este tipo, siendo de vital utilidad para aquellos que deseen iniciar 

en este tipo de disciplina de una manera más completa o profesional. 

Tipo Servicio y/o Atención 

Nuestro enfoque en Pulso Fitness es promover la inclusión deportiva, en la cual 

todas las personas puedan realizar Crossfit/Funcional como una actividad adecuada 

para ellos, sin importar el género, edad y/o condición social. 

Servicios de alto rendimiento 

Nuestros servicios (fitness y deporte de contacto) ofrecen resultados en un tiempo 

menor que si se trabajara de la manera tradicional en un gimnasio, permitiendo de 

esta forma una motivación mayor en nuestros clientes los cuales podrán ver como su 

estado físico y salud mejoran y avanzan de forma más guiada. 

Pulso Fitness App 

Como se mencionó con anterioridad, actualmente nos encontramos en desarrollo 

una app que permitirá una interacción directa con los miembros, rutinas, 

entrenadores y eventos disponibles o próximos, así como un mejor seguimiento de 

parte de nuestros instructores en lo relacionado a la nutrición, suplementos, personal 

training e incluso la posibilidad de congelar la membresía, entre otras más. 

Identificación 

Todos nuestro staff se encontraran correctamente identificados con lo siguiente: 

• Polos azules con el logo de la empresa – Instructores. 

• Polos Blancos con el logo de la empresa – Personal de atención al cliente y 

Recepción. 
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• Polo verde fosforescente con el logo de la empresa – Instructores en clases 

particulares.  

Cabe señalar, que los instructores que se encuentren dentro del personal training solo 

estarán enfocados en su cliente principal, por lo que estarán exentos de cualquier otra 

función o requerimiento del local. 

 

6.1.2. Procesos 

 

El proceso es similar al de un gimnasio standard, cual tendrá una recepción y área 

administrativa, ubicado en las puertas principales donde la recepcionista podrá dar 

la bienvenida a cada cliente, y monitorear quien está ingresando. Directamente 

arriba de la recepción, pondrán un segundo piso básico donde se encontrarán los 

baños y vestidores para hombres y mujeres, con unas mesas para crear un área 

sociable. Nuestros procesos están orientados a brindar una experiencia al cliente 

completa, desde que ingresa al gimnasio hasta que se retira. Para ello se ha 

establecido un gráfico que permite verlo con mayor claridad.  

En lo referente a la disciplina de Crossfit o Funcional se deberá dos pasos 

principales: 

Paso 1: Información y clase de prueba  

La “Clase de Prueba” es una clase introductoria y es la primera experiencia que uno 

tendrá con el estilo de entrenamiento de CrossFit. Cuando uno hace CrossFit por la 

primera vez, puede ser una experiencia intimidante, y hacerlo con otras personas es 

más cómodo. La clase de prueba consistirá de los siguientes elementos: la definición 

de CrossFit y una explicación básica de la metodología y cómo funcionan las clases, 

un calentamiento, la enseñanza de los movimientos que se utilizarán ese día para el 

entrenamiento, el entrenamiento del día, y el “cooldown” donde se hace una 
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encuesta breve para identificar las metas y necesidades especiales del cliente 

potencial.  

Paso 2: Curso de Fundamentos  

El “Curso de Fundamentos” es un curso donde el cliente aprenderá los movimientos 

y conceptos fundamentales e importantes para CrossFit. Durante las seis clases, se 

utiliza tubos de PVC para reemplazar las barras olímpicas, y rutinas de 

entrenamiento de menos volumen y menos intensidad para reforzar la técnica y la 

mecánica que debe de utilizar para poder practicar este estilo en una forma segura.  

 

Todos estos procesos están orientados a brindar una experiencia al cliente completa, 

desde que ingresa al gimnasio hasta que se retira. Para ello se ha establecido un 

gráfico que permite verlo con mayor claridad.  

6.1.3. Planificación 

 

Con la finalidad de mantenernos vigentes en el mercado se ha establecido las 

siguientes políticas de planificación: 
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Analizar la situación actual 

En este punto desarrollaremos el FODA, nuestras misiones y estrategias, las cuales l

 as desarrollamos con más detalle en el punto 3.2 al 3.5 

Establecer objetivos  

En el punto 3.6 se detalla que nuestros objetivos estratégicos se basan en la variedad 

multidisciplinaria, la mejora de la satisfacción de clientes y el plus de certificaciones 

en Crossfit. 

Formular estrategias 

Enfocadas en segmentos A/B que deseen disponer de un entrenamiento completo en 

periodos cortos de tiempo, tal como se explica en el punto 5.2. 

Diseñar programas o planes de acción 

Enfocados en el análisis FODA que se desarrolla en el punto 3.2 al 3.5. 

Es de resaltar que Pulso Fitness tiene un enfoque más completo en el mercado, con 

relación  otros gimnasios de Crossfit, ya que al incorporar diversas disciplinas 

permite al atraer a nuestro público objetivos con mayor eficacia. ES por ello que 

enfocamos nuestros planes de acción en resaltar estos puntos, comparando nuestros 

servicios con la competencia a través de redes sociales, testimonios e instructores 

certificados. 

 

6.1.4. Inventarios 

 

La naturaleza del gimnasio nos permite mantener un orden más sencillo respeto a 

nuestro inventario, el cual está compuesto por nuestro activo fijo inicial, nuestras 

herramientas se ubican en un orden específico dentro del box, especialmente las del 
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Crossfit. Dicho inventario, está dividido en tres ambientes dependiendo de la 

necesidad del entrenamiento o la disciplina que se practique. 

 

6.2. Diseño de Instalaciones 

6.2.1. Localización de las instalaciones 

 

Pulso fitness center se encuentra en la dirección av. petit thouars 4162 Miraflores, a una 

cuadra de la av. Aramburu,  en un lugar estratégico de mucha afluencia de nuestro público 

objetivo Jóvenes de nivel socioeconómico A y B de los distritos de Miraflores, san isidro y 

surquillo. 
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6.2.2. Capacidad de las instalaciones 

 

• Primera planta  capacidad 70 personas 

• Segunda planta capacidad 40 personas 
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6.2.3. Distribución de las instalaciones 

Primer piso 

 

58 
 
 
 
 



 

 

59 
 
 
 
 



Buscamos un espacio adecuado para cada disciplina , Pulso fitness center cuenta con 2 

plantas, en las cuales se desarrollaran las diferentes disciplinas. En el primer piso cuenta 

con el área de recepción y la cafetería, además de los baños y el área de Functional y 

Crossfit. Esta área tiene 600 metros cuadrados y su capacidad es para 70 personas. En el 

segundo piso cuenta con un baño, el área de Jiu Jitsu, de muay thai y las oficinas 

administrativas y su área es de 300 metros y tiene una capacidad para 40 personas. 

Primera planta 
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Segunda planta 
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6.3. Especificaciones Técnicas del Producto / servicio 

 

Nuestro local estara ubicado en Av. Petit Thouars 4162 Miraflores, siendo la 

principal manera de contacto vía telefónica y Facebook, Pulso dispone de una fan 

page en facebook donde se realizara  publicidad y promociones, donde tambien 

pueden conocer nuestros precios, promociones , disponibilidad de horarios y 

vizualizar diferentes  videos sobre la experiencia de nuestros clientes. El pago de las 

membresias se realizan por adelantado siendo los medios de pago permitidos 

efectivo, Visa, mastercard y American express, las clases pueden ser diarias o 

interdiarias siendo el tiempo de entrenamiento 1 hora, en grupos de hasta 15 

personas existiendo  hasta 9 turnos en el dia.  Las herramientas a utilizar dependera 

de la disciplina  , actividades como el crossfit o funcional mezclan los ejercicios 

corporales, calistenicos y de gimnasia para asi mejorar la resistencia, fuerza, 

flexibilidad, potencia, velocidad, coordinacion , agilidad, equilibrio y precision. 

 

6.4. Planeamiento de la Producción 

 

6.4.1. Gestión de compras y stock 

 

Pulso al ser una empresa que brinda servicio, la única compra relevante será de S/. 

85,313.06  que será para la implementación de nuestro local. Debidamente la 

afluencia de público aumente, se realizara un análisis si los productos (pesas, 
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mancuernas, etc.) que cuenta el local abastece a los deportistas, si no es así se 

realizara una compra para satisfacer a dicho público. 

El stock que manejará PULSO, será de los implementos de limpieza y manteniendo, 

dichas compras se realizarán quincenalmente y en efectivo, puesto que dichas 

compras no superan los 500 soles. 

 

6.4.2. Proveedores  

Los proveedores que PULSO requiere se encuentran ubicados en los distritos de 

Lima. 

PULSO contara con una base de datos de todos nuestros proveedores, a través de 

esa base de datos se analizará una selección de los mejores proveedores que cuenten 

con una mejor calidad de producto y precio. 

La compra de productos se realizará previo acuerdo con los proveedores de los 

equipos para el entrenamiento de nuestros deportistas. Dicho acuerdo se hará con un 

contrato de compra con acuerdo de pago a 30 o 60 días según lo acordado con el 

proveedor, puesto que el costo de dicho producto es elevado. 
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6.4.3. Inversión en activos fijos vinculados al proceso productivo 

 

Air dyne Assault 1 3,337.50                    3,337.50S/.                  
Spring collar metal (par) 20 73.95                        1,479.00S/.                  
Speed Rope 20 74.80                        1,496.00S/.                  
Rack de fierro 1 2,634.40                    2,634.40S/.                  
Porta Barras 2 363.80                      727.60S/.                     
Escitorio de vidrio 1 450.00                      450.00S/.                     
Bancos acolchados 6 80.00                        480.00S/.                     
Bancas para pecho 2 500.00                      1,000.00S/.                  
Mueble de Madera 2 390.00                      780.00S/.                     
Parallete PVC 4 918.00                      3,672.00S/.                  
Porta discos con Ruedas 4 550.00                      2,200.00S/.                  
Cajas de Madera 10 30.00                        300.00S/.                     
bumper plate 35lb 2 700.40                      1,400.80S/.                  
Kettlebells 24 Kg 1 543.99                      543.99S/.                     
Computadoras 2 2,000.00                    4,000.00S/.                  
Mobiliario administrativo 3 1,000.00                    3,000.00S/.                  
Impresora multifuncional 1 S/. 300.00 S/. 300.00
Casilleros 1 500.00                      500.00S/.                     
Row Concept 2 1 3,084.06                    3,084.06S/.                  
10LB  discos 20 49.30S/.                    986.09S/.                     
15LB  discos 20 71.40S/.                    1,428.00S/.                  
25LB  discos 20 119.00S/.                   2,380.00S/.                  
45LB discos 20 169.80S/.                   3,396.00S/.                  
2.5LB discos 10 11.05S/.                    110.50S/.                     
5LB discos 10 22.10S/.                    221.00S/.                     
15LB barra 10 411.20S/.                   4,111.96S/.                  
barra 4 595.00S/.                   2,380.00S/.                  
barra 8 515.02S/.                   4,120.16S/.                  
seguros 25 27.20S/.                    680.00S/.                     
anillos de madera 5 331.20S/.                   1,656.00S/.                  
10LB pelota 4 341.26S/.                   1,365.06S/.                  
14LB pelota 4 268.46S/.                   1,073.86S/.                  
20LB pelota 4 418.35S/.                   1,673.42S/.                  
Rogue 9 Bar Holder 2 385.39S/.                   770.78S/.                     
trineo 1 2,187.77S/.                2,187.77S/.                  
maquina para paralelas 2 241.30S/.                   482.60S/.                     
banca 2 561.00S/.                   1,122.00S/.                  
Rogue W-24 Wallmount 1 4,477.28S/.                4,477.28S/.                  
kettlebell 4 224.60S/.                   898.42S/.                     
kettlebell 2 290.09S/.                   580.18S/.                     
mancuernas 8 40.80S/.                    326.40S/.                     
mancuernas 12 81.60S/.                    979.20S/.                     
mancuernas 10 122.40S/.                   1,224.00S/.                  
soga 20 30.60S/.                    612.00S/.                     
remo 1 2,619.31S/.                2,619.31S/.                  
piso de jebe 1 4,590.00S/.                4,590.00S/.                  
colchoneta 15 60.00S/.                    900.00S/.                     
molde de pelotas 1 242.23S/.                   242.23S/.                     
molde de pelotas 1 258.40S/.                   258.40S/.                     
molde de pelotas 1 290.70S/.                   290.70S/.                     
molde de pelotas 1 307.01S/.                   307.01S/.                     
divisor de barras 3 440.30S/.                   1,320.90S/.                  
divisor de platos 7 331.50S/.                   2,320.50S/.                  
barra 1 408.00S/.                   408.00S/.                     
rack de mancuernas 1 969.00S/.                   969.00S/.                     
sujetador de barras 1 459.00S/.                   459.00S/.                     

85,313.06S/.                

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES
 VALOR ASIGNADO 

(S/.) 
DESCRIPCIÓN DE LOS 

BIENES
CANTIDA

D
 PRECIO 

UNITARIO S/. 
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Según el cuadro adjunto podemos ver los activos fijos tangibles los cuales ascienden a  

85,313.06  tambien contamos con activos intangibles como la marca  y la fan page la cual 

ya tiene 6,804 seguidores. 
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6.4.4. Estructura de costos de producción y gastos operativos 

Nuestro servicio concentra sus principales gastos en el alquiler del local con un 45% del 

total de los gastos y un 30% en pago a los entrenadores.  

 

 

 

 

 

 

 

6.4.5. Mapa de Procesos y PERT 

Cadena de valor 

DESCRIPCIÓN MONTO
POS 1,500.00S/.               
Renta 15,040.00S/.              
Luz 800.00S/.                  
Agua 300.00S/.                  
TRIO (Internet-Cable-Telefono) 250.00S/.                  
Utiles de limpieza 500.00S/.                  
Utiles de Oficina 150.00S/.                  
Estacionamiento 600.00S/.                  
Total de egresos 19,140.00S/.              
Total de Egresos Anual 38,280.00S/.    

GASTOS OPERATIVOS MENSUALES
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 Fuente: Elaboración propia 

Infraestructura de la Empresa 

• PULSO tiene una cultura corporativa horizontal, puesto que permite oír las ideas de 

los colaboradores, se motiva al personal con capacitaciones para realizar bien el 

servicio que brindara. 

• PULSO tiene una excelente gestión financiera y control gerencial. Esto nos 

permitirá una buena inversión en la innovación de los procesos y el servicio a 

ofrecer. 

Gestión de Recursos  

• Desarrollo de programas para los colaboradores de coaching, así se podrá llegar a 

mejores servicios. 

Desarrollo tecnológico 

• Brindar un servicio de entrenamiento vía internet para los usuarios que no puedan 

asistir a las instalaciones de PULSO. 

Aprovisionamiento 

68 
 
 
 
 



• Alianzas estrategias con empresas de venta de ropa deportiva, convenios con 

empresas y municipalidades. 

Logística Interna 

• Bridan servicios multidisciplinarios, asi los clientes podrán escoger el servicios que 

ellos desean. 

Operaciones  

• Entrenadores certificados para brindar el mejor servicio. 

• Mejores precios con las empresas y municipalidades que tengan alianzas 

corporativas. 

Logística Externa 

• Se brindará servicios de entrenamientos gratis en los parques previa coordinación 

con las municipalidades. 

Marketing y ventas 

• Se desarrollará una estrategia de publicidad en redes sociales para la captación de 

nuevos clientes. 

Servicio 

• Gestionar la atención del servicio de forma eficiente  

• Gestionar de forma eficaz las reclamaciones de los clientes. 
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Mapa de procesos atencion al cliente: 

 

Recepcion: El cliente llega a la recepcion presentando su identificacion, se le recomienda 

llegar 10 minutos antes de la clase. 
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Vestidores: Luego de registrarse en la recepcion los clientes pasan a los vestidores  donde 

pueden ponerse la ropa adecuada para las actividades fisicas a realizar. 

Distribucion: Es necesario que los clientes se ubiquen en la zona donde realizara su 

disciplina  fuctional, crossfit, muay thait , jiu jitsu, debe mantener el orden y distancia con 

los demas compañeros para tener un adecuado uso de las herramientas y un espacio optimo 

para el desplazamiento en las actividades de la rutina. 

Calentamiento: Es indispensable realizar un calentamiento previo al inicio de la rutina, de 

esta forma se evita lesiones y mejora el desempeño en la rutina. 

Rutina: La rutina la otorga el entrenador y tiene un periodo de duracion minimo de 15 dias, 

siendo objetivo de variacion de acuerdo al entrenador, las sesiones 

Relajamiento: Despues de las rutinas se realiza brevemente unos ejercicios de elasticidad 

para bajar el ritmo cardiaco. 

Fin de clase: Los clientes empiezan a ordenar los implementos que utilizaron y algunos se 

quedan haciendo otros ejercicios como abdominales o estiramientos. 

Vestidores:  Luego de finalizar las clases , los clientes pueden pasar por los vestidores para 

cambiarse y recoger sus pertenencias. 

Regaderas: Existe la opcion de tomar una ducha antes de ir a la recepcion para recoger su 

indentificacion. 

Recepcion: El cliente recoge su identificacion, donde tambien puede realizar las consultas  

que requiera. 

Salida: El cliente se retira de las instalaciones 
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Mapa de proceso de reclutamiento y selección de entrenadores: 
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Gestión Humana 

La gestión humana juega un rol clave puesto que se encarga de la formación cultural de 

nuestra organización, que son los cimientos y sirven de herramientas para afrontar los retos 

en la operación diaria. Hoy en día el rol de RRHH es más retador que nunca. Para lograr ser 

competitivos en un entorno en constante evolución donde las transformaciones digitales, 

cambios demográficos y nuevos modelos organizacionales amenazan constantemente las 

capacidades de las organizaciones, los gestores de RRHH necesitan ser flexibles, rápidos en 

la medición de los posibles impactos para así anticipar amenazas antes que corregirlas. 

Reclutamiento 

Es importante saber reclutar para este modelo de negocio, debido a que el servicio que se le 

da al cliente es personalizado y es necesario buscar entrenadores con ciertas características 

como, buena empatía, carisma, liderazgo, motivador y sobre todo entrenadores capacitados 

y con certificaciones. Por la poca oferta de entrenadores es necesario tener uno de 

reemplazo constantemente que sea capacitado y formado con nuestra filosofía. La forma de 

reclutar normalmente es páginas de internet y universidades con programas de 

levantamiento olímpico 

Selección, orientación, capacitación 

La selección de entrenadores pasa primero por un filtro básico (curriculum y prueba 

psicológica). Después, viene la parte más importante que es la orientación y la capacitación. 

Esta etapa es aproximadamente 3 meses y va de acuerdo a la experiencia del postulante. En 

los 3 meses vamos evaluando el rendimiento en aspectos como la empatía, la carisma, la 

organización de la clase, el desenvolvimiento con los clientes y sobre todo la disciplina y el 

respeto a la reglas de la empresa, feedback de los clientes, contratación. 

Uno de los puntos decisivos para la contratación del personal es la aceptación de los 

clientes con respecto al servicio del entrenador. Este punto e decisivo porque la filosofía 
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que tenemos en el gym es de comunidad y familia y por ellos buscamos colaboradores que 

se amolden y sigan la esencia de Pulso. 

 

Diagrama de PERT: 

El diagrama de PERT permite tener un orden de los procesos  para poner en marcha el 

negocio, , se recomienda  agilizar la actividad D que actualmente se encuentra en 10 dias de 

esta manera disminuir el tiempo total que toma todas las actividades 85 dias. 

 

  ACTIVIDAD 

Tiempo de 

ejecución 

A Planificación del proyecto 40 días 

B constitución legal PJ 7 días 

C Búsqueda y alquiler del local 3 días 

D 

Compra y fabricación de Máquinas y 

equipamiento 10 días 

E Acondicionamiento del local 5 días 

F Instalación de Máquinas y equipamiento 1 día 

G Tramite de licencias 10 días 

H Reclutamiento e inducción 3 días 

I Inicio de plan de marketing 10 días 
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Diagrama PERT 

J Inicio de operaciones 1 día 
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7. Estructura organizacional y recursos humanos 

7.1. Objetivos Organizacionales 

Nuestros objetivos organizacionales nos ayudaran a lograr nuestra visión  ser Líder 

en el entrenamiento multidisciplinario mejorando la salud y estado fisico de  de 

nuestros clientes, y cumplir nuestra mision , una vez alcanzados es importante 

plantear nuevos objetivos y desarrollar las estrategias para cumplirlos. 

Los objetivos organizacionales estan alineados con los objetivos estrategicos: 

- Tener una rentabilidad de  35% sobre los ingresos  

- Lograr el incremento de ventas todos los meses mediante un eficiente uso del plan 

de marketing. 

- Lograr plena satisfacción de nuestros clientes en el servicio brindado, vender un 

estilo de vida sano y motivar la búsqueda de una vida fitness, se medirá mediante 

encuestas y entrevista. 

- Desarrollar una alianza estratégica con empresas  para que sus colaboradores 

puedan acceder a nuestro servicio, se realizara visitar a las empresas cercanas. 

- Actualizar nuestros servicios, con nuevas disciplinas y nuevas rutinas  que nos 

permitan crecer  y captar nuevos clientes. 

-  Estandarizar nuestros procesos  internos, el actuar de la empresa debe estar guiado 

por nuestras normas y políticas. 

- Promover la certificación de todos nuestros entrenadores en todas nuestras 

disciplinas. 

-Fomentar nuestros valores y ponerlos en práctica en nuestras actividades  diarias. 
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7.2. Naturaleza de la Organización 

 

Pulso Fitness es una micro empresa la cual estará conformada por un total de 10 

empleados en planilla los cuales integran nuestro staff principal en el desempeño del 

negocio la cual está compuesta por la administración, entrenadores, atención al 

cliente y fuerza de ventas. 

En lo referente al personal de mantenimiento, limpieza y seguridad estarán bajo la 

modalidad de outsourcing. 

La naturaleza y el tamaño de esta empresa nos permite tenerla de tamaño horizontal, 

ya que al no tener mandos intermedios permite que los instructores y personal 

adicional se organicen de manera más independiente en el manejo de sus funciones. 

Pulso Fitness es una SRL (Sociedad Responsabilidad Limitada) contará con capital 

repartido en participaciones sociales aportadas por los socios. 
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7.2.1. Organigrama 

 

 

ADMINISTRADOR: 

• Celebrar y firmar contratos a nombre de la persona jurídica. 

• Representar a la empresa ante entes públicos y privados. 

• Definir las funciones y metas de cada área. 

• Realizar evaluaciones periódicas del funcionamiento de cada área. 

• Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las 

funciones y los cargos. 

• Evaluar el cumplimiento de la meta de satisfacción del personal. 

• Definir las políticas y el modelo de atención al cliente. 

• Supervisar el cumplimiento de la meta de calidad de atención. 

• Atender reclamos. 
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• Coordinar horarios laborales y cumplimiento del mismo. 

NUTRICIONISTA 

• Revisión médica total 

• Asignación de opciones adecuadas de entrenamiento dependiendo de objetivos del 

cliente. 

• Elaboración de plan alimenticio. 

• Seguimiento médico al cliente. 

• Reportará directamente al Administrador. 

INSTRUCTORES 

• Determinar los objetivos del cliente llevándolo a las diversas opciones de 

entrenamiento adecuadas.  

• Entrenar física, mentalmente y técnicamente a los clientes. 

• Supervisar el desempeño de los clientes 

• Supervisar y asesorar a los atletas en el uso del material deportivo (zapatillas, reloj, 

etc.) utilizado durante los entrenamientos y competencias 

• Reportará directamente al Administrador. 

RECEPCIONISTA / SECRETARIA 

• Supervisar el correcto funcionamiento de los sistemas. 

• Apoyar al administrador en cualquier función que le solicite. 

• Registrar tardanzas del personal tanto interno como externo. 
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• Recepcionar documentación. 

• Registrar ingresos de clientes. 

• Cumplimiento de las políticas y estándares de atención al cliente. 

• Reportará directamente al Administrador. 

EJECUTIVO DE VENTAS / ATENCION AL CLIENTE 

• Atender reclamos. 

• Seguimiento a los clientes actuales y búsqueda de nuevos prospectos. 

• Elaboración semanal del reporte y estadísticas de avance de ventas. 

• Apoyo en organización de eventos. 

• Cumplimiento de las políticas y estándares de atención al cliente. 

• Reportará directamente al Administrador. 

 

7.2.2. Diseño de Puestos y Funciones 

 

Perfil del Puesto Administrador 

 

A. DATOS DEL PUESTO 

Nombre del Puesto: Administrador 

Jefe Inmediato:  - 
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Supervisa a: Jerárquicamente Funcionalmente 

Instructores, Recepcionistas, 

Ejecutivo de ventas, 

Nutricionista. 

Instructores, Recepcionistas, 

Ejecutivo de ventas, 

Nutricionista. 

B. MISION DEL PUESTO 

El administrador es el encargado de la organización planificación de la empresa. 

D. FUNCIONES DEL PUESTO 

• Celebrar y firmar contratos a nombre de la persona jurídica. 

• Representar a la empresa ante entes públicos y privados. 

• Definir las funciones y metas de cada área. 

• Realizar evaluaciones periódicas del funcionamiento de cada área. 

• Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las funciones y los 

cargos. 

• Evaluar el cumplimiento de la meta de satisfacción del personal. 

• Definir las políticas y el modelo de atención al cliente. 

• Supervisar el cumplimiento de la meta de calidad de atención. 

• Atender reclamos. 

• Coordinar horarios laborales y cumplimiento del mismo. 

  

E. FORMACIÓN 

Profesión / Ocupación:  Administración de Empresas,  Economía, Marketing y/o  

Ingeniería Industrial 
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Grado de Instrucción:  Universitario Completo 

Otros:  • Experiencia mínima de 3 años en la industria del Fitness. 

• Experiencia liderando equipos de trabajos. 

• Deseable Titulado o bachiller de las carreras de 

Administración de Empresas,  Economía y/o  Ingeniería 

Industrial. 

  

F. CONOCIMIENTOS 

Conocimiento de Idiomas:  Preferible 

Conocimiento de Informática:  Office Avanzado 

G. EXPERIENCIA (marca con 

una X) 
    

Entre 1 y 2 años   

Entre 2 y 3 años   

Entre 3 y 5 años X 

Entre 5 y 10 años   

Más de 10 años   

  

H. UBICACIÓN Y 

CONDICIONES (marca con una 

X) 
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Lima: X 

Provincia:  No Aplica 

¿El puesto realiza viajes por 

motivo de trabajo? 
No Aplica 

¿El puesto requiere movilizarse 

de su ambiente de trabajo 

cotidiano? 

SI 

Autonomía del puesto 

(intensidad de la supervisión 

recibida) 

- 

  

I. COMPETENCIAS     

Competencias Organizacionales: • Dirección y Liderazgo. 

• Comunicación Efectiva. 

• Orientación a resultados. 

• Trabajo en equipo. 

Competencias Funcionales: • Tacto y diplomacia. 

• Capacidad negociadora. 

• Capacidad de organización y planificación. 

• Conocimientos administrativos para encargarse de 

informes de ventas, consultas, pedidos y garantías. 

• Conocimientos de cálculo para preparar y supervisar los 

presupuestos y objetivos de ventas. 
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J. ORGANIGRAMA 
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Perfil de Puesto de los Instructores 

A. DATOS DEL PUESTO 

Nombre del Puesto: Instructor 

Jefe Inmediato:  Administrador 

Supervisa a: Jerárquicamente Funcionalmente 

- - 

B. MISION DEL PUESTO 

Entrena en su especialidad a los usuarios del Gimnasio y les imparte el asesoramiento 

necesario en el uso correcto de los equipos e implementos. 

D. FUNCIONES DEL PUESTO 

Determinar los objetivos del cliente llevándolo a las diversas opciones de entrenamiento 

adecuadas.  

Entrenar física, mentalmente y técnicamente a los clientes. 

Supervisar el desempeño de los clientes 

Supervisar y asesorar a los atletas en el uso del material deportivo (zapatillas, reloj, etc.) 

utilizado durante los entrenamientos y competencias 

Reportará directamente al Administrador. 

  

E. FORMACIÓN 
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Profesión / Ocupación:  Profesional del Deportes, Educación Física o especialidad 

similar, más  tres (3)  años de experiencia  en trabajos 

profesionales del área deportiva en instituciones medianas 

o grandes. 

Grado de Instrucción:  Certificación de Instructor de sala de pesas o de alguna 

disciplina o especialidad, emitida por institución 

reconocida.  

Otros:  

Edad Comprendida entre 25 y 35 años ( No limitativo) 

  

F. CONOCIMIENTOS 

Conocimiento de Idiomas:  Preferible 

Conocimiento de Informática:  Básico 

  

G. EXPERIENCIA (marca con 

una X) 
    

Entre 1 y 2 años   

Entre 2 y 3 años   

Entre 3 y 5 años X 

Entre 5 y 10 años   

Más de 10 años   
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H. UBICACIÓN Y 

CONDICIONES (marca con 

una X) 

    

Lima: X 

Provincia:  No Aplica 

¿El puesto realiza viajes por 

motivo de trabajo? 
No Aplica 

¿El puesto requiere movilizarse 

de su ambiente de trabajo 

cotidiano? 

SI 

Autonomía del puesto 

(intensidad de la supervisión 

recibida) 

- 

  

I. COMPETENCIAS     

Competencias Organizacionales: • Dirección y Liderazgo. 

• Comunicación Efectiva. 

• Orientación a resultados. 

• Trabajo en equipo. 
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Competencias Funcionales: • Manejo de tecnologías 

• Tacto y Diplomacia 

• Conocimiento de técnicas de entrenamiento. 

• Tolerancia al estrés. 

• Proactividad y respuesta rápida. 

 

  

J. ORGANIGRAMA 
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Perfil de Puesto de la recepcionista 

A. DATOS DEL PUESTO 

Nombre del Puesto: Recepcionista 

Jefe Inmediato:  Administrador 

Supervisa a: Jerárquicamente Funcionalmente 

- - 

B. MISION DEL PUESTO 

Recepcionar al cliente de manera personalizada a través de una excelente disposición. 

D. FUNCIONES DEL PUESTO 

Supervisar el correcto funcionamiento de los sistemas. 

Apoyar al administrador en cualquier función que le solicite. 

Registrar tardanzas del personal tanto interno como externo. 

Recepcionar documentación. 

Registrar ingresos de clientes. 

Cumplimiento de las políticas y estándares de atención al cliente. 

 

  

E. FORMACIÓN 
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Profesión / Ocupación:  Administración de Empresas,  Economía, Marketing y/o  

Ingeniería Industrial 

Grado de Instrucción:  Universitario Deseable 

Otros:  MS Office e internet nivel intermedio. 

 

  

F. CONOCIMIENTOS 

Conocimiento de Idiomas:  Preferible 

Conocimiento de Informática:  Básico 

  

G. EXPERIENCIA (marca con 

una X) 
    

Entre 1 y 2 años x  

Entre 2 y 3 años   

Entre 3 y 5 años 
 

Entre 5 y 10 años   

Más de 10 años   

  

H. UBICACIÓN Y 

CONDICIONES (marca con 
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una X) 

Lima: X 

Provincia:   

¿El puesto realiza viajes por 

motivo de trabajo? 
 

¿El puesto requiere movilizarse 

de su ambiente de trabajo 

cotidiano?  

Autonomía del puesto 

(intensidad de la supervisión 

recibida) 

- 

  

I. COMPETENCIAS     

Competencias Organizacionales: • Dirección y Liderazgo. 

• Comunicación Efectiva. 

• Orientación a resultados. 

• Trabajo en equipo. 

Competencias Funcionales: • Manejo de tecnologías 

• Tacto y Diplomacia 

• Tolerancia al estrés. 

• Proactividad y respuesta rápida. 
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J. ORGANIGRAMA 

 

  

 

 

Perfil de Puesto del Ejecutivo de Ventas 

A. DATOS DEL PUESTO 

Nombre del Puesto: Ejecutivo de Ventas 

Jefe Inmediato:  Administrador 

Supervisa a: Jerárquicamente Funcionalmente 

- - 
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B. MISION DEL PUESTO 

Captar, desarrollar, fidelizar a nuestros clientes. 

D. FUNCIONES DEL PUESTO 

Atender reclamos. 

Seguimiento a los clientes actuales y búsqueda de nuevos prospectos. 

Elaboración semanal del reporte y estadísticas de avance de ventas. 

Apoyo en organización de eventos. 

Cumplimiento de las políticas y estándares de atención al cliente. 

Reportará directamente al Administrador. 

  

E. FORMACIÓN 

Profesión / Ocupación:  Administración de Empresas,  Economía, Marketing y/o  

Ingeniería Industrial 

Grado de Instrucción:  Universitario Deseable 

Otros:  

MS Office e internet nivel intermedio. 

  

F. CONOCIMIENTOS 
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Conocimiento de Idiomas:  Preferible 

Conocimiento de Informática:  Básico 

  

G. EXPERIENCIA (marca con 

una X) 
    

Entre 1 y 2 años  x 

Entre 2 y 3 años   

Entre 3 y 5 años 
 

Entre 5 y 10 años   

Más de 10 años   

  

H. UBICACIÓN Y 

CONDICIONES (marca con 

una X) 

    

Lima: X 

Provincia:  No Aplica 

¿El puesto realiza viajes por 

motivo de trabajo? 
No Aplica 

¿El puesto requiere movilizarse 

de su ambiente de trabajo 

cotidiano? 

SI 
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Autonomía del puesto 

(intensidad de la supervisión 

recibida) 

- 

  

I. COMPETENCIAS     

Competencias Organizacionales: • Dirección y Liderazgo. 

• Comunicación Efectiva. 

• Orientación a resultados. 

• Trabajo en equipo. 

Competencias Funcionales: • Manejo de tecnologías 

• Tacto y Diplomacia 

• Tolerancia al estrés. 

• Proactividad y respuesta rápida. 

  

J. ORGANIGRAMA 
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Perfil de Puesto del Nutricionista 

A. DATOS DEL PUESTO 

Nombre del Puesto: Nutricionista 

Jefe Inmediato:  Administrador 

Supervisa a: Jerárquicamente Funcionalmente 

- - 

B. MISION DEL PUESTO 
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D. FUNCIONES DEL PUESTO 

Revisión médica total 

Asignación de opciones adecuadas de entrenamiento dependiendo de objetivos del cliente. 

Elaboración de plan alimenticio. 

Seguimiento médico al cliente. 

Reportará directamente al Administrador. 

  

E. FORMACIÓN 

Profesión / Ocupación:  Profesional titulado en Nutrición. 

 

Grado de Instrucción:  Universitario 

Otros:  

 

  

F. CONOCIMIENTOS 

Conocimiento de Idiomas:  Preferible 
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Conocimiento de Informática:  Básico 

  

G. EXPERIENCIA (marca con 

una X) 
    

Entre 1 y 2 años x  

Entre 2 y 3 años   

Entre 3 y 5 años 
 

Entre 5 y 10 años   

Más de 10 años   

  

H. UBICACIÓN Y 

CONDICIONES (marca con 

una X) 

    

Lima: X 

Provincia:  No Aplica 

¿El puesto realiza viajes por 

motivo de trabajo? 
No Aplica 

¿El puesto requiere movilizarse 

de su ambiente de trabajo 

cotidiano? 

SI 

Autonomía del puesto 

(intensidad de la supervisión 
- 
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recibida) 

  

I. COMPETENCIAS     

Competencias Organizacionales: • Dirección y Liderazgo. 

• Comunicación Efectiva. 

• Orientación a resultados. 

• Trabajo en equipo. 

Competencias Funcionales: • Manejo de tecnologías 

• Tacto y Diplomacia 

• Tolerancia al estrés. 

• Proactividad y respuesta rápida. 

 

  

J. ORGANIGRAMA 
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7.3. Políticas organizacionales 

Nuestras políticas organizacionales se centran en tres pilares, servicio, eficiencia y 

calidad. 

Remunerativas: 

• El pago a entrenadores se realizara por recibo por honorarios. 

• Todo el personal administrativo estará en planilla. 

• El pago a los entrenadores será de acuerdo a las horas de trabajo. 
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Bienestar: 

• Programa de beneficios para los colaboradores. 

• Descuentos en la membresías de Pulso 

• Se realizaran días de integración organizados por la empresa 

Capacitación: 

• Las capacitaciones se realizaran 2 veces al año. 

• Los temas y las fechas serán elegidos por la Administración. 

Promoción: 

• Para ascender en algún puesto se requiere una antigüedad mínima de 1 año 

• Se requiere estar arriba del promedio en la  evaluación de desempeño 

• Es indispensable que el colaborador tenga carrera universitaria termina o en 

curso según se requiera. 

7.4. Gestion Humana 

 

La gestión humana juega un rol clave puesto que se encarga de la formación cultural de 

nuestra organización, que son los cimientos y sirven de herramientas para afrontar los retos 

en la operación diaria. Hoy en día el rol de RRHH es más retador que nunca. Para lograr ser 

competitivos en un entorno en constante evolución donde las transformaciones digitales, 

cambios demográficos y nuevos modelos organizacionales amenazan constantemente las 

capacidades de las organizaciones, los gestores de RRHH necesitan ser flexibles, rápidos en 

la medición de los posibles impactos para así anticipar amenazas antes que corregirlas. 
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7.4.1. Reclutamiento 

 

Es importante saber reclutar para este modelo de negocio, debido a que el servicio que se le 

da al cliente es personalizado y es necesario buscar entrenadores con ciertas características 

como, buena empatía, carisma, liderazgo, motivador y sobre todo entrenadores capacitados 

y con certificaciones. Por la poca oferta de entrenadores es necesario tener uno de 

reemplazo constantemente que sea capacitado y formado con nuestra filosofía. La forma de 

reclutar normalmente es páginas de internet y universidades con programas de 

levantamiento olímpico. 

7.4.2 Selección, contratación e inducción 

 

La selección de entrenadores pasa primero por un filtro básico (currículo y prueba 

psicológica). Después, viene la parte más importante que es la orientación y la capacitación. 

Esta etapa es aproximadamente 3 meses y va de acuerdo a la experiencia del postulante. En 

los 3 meses vamos evaluando el rendimiento en aspectos como la empatía, la carisma, la 

organización de la clase, el desenvolvimiento con los clientes y sobre todo la disciplina y el 

respeto a la reglas de la empresa. 

 

GASTOS DE RECURSOS HUMANOS 2017 2018 2019 2020 2021
Capacitación/ Motivación 2,000.00S/.             2,500.00S/.  3,000.00S/.             3,000.00S/.                3,500.00S/.    
Actividades de integración ( Aniversario y cumpleaños) 800.00S/.                850.00S/.     900.00S/.                950.00S/.                   1,000.00S/.    
Canastas Navideñas 1,400.00S/.             1,400.00S/.  1,800.00S/.             1,800.00S/.                2,000.00S/.    
Premios y presentes Día del trabajador 1,000.00S/.             1,000.00S/.  1,200.00S/.             1,400.00S/.                1,500.00S/.    
TOTAL 5,200.00S/.             5,750.00S/.  6,900.00S/.             7,150.00S/.                8,000.00S/.    
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7.4.3. Capacitación, desarrollo y evaluación del desempeño 

 

La capacitación es constante para mantenerse actualizados, se requiere también la 

aceptación  de nuestros clientes con respecto al servicio del entrenador. Este punto es 

decisivo porque la filosofía que tenemos en el gym es de comunidad y familia y por ello 

buscamos colaboradores que se amolden y sigan la esencia de Pulso. La evaluación de 

desempeño se realizara 2 veces al año. 
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Evaluacion de desempeño
Fecha
Nombre:
Cargo:
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7.4.4. Motivación 

 

La motivación es de vital importancia para el logro de nuestros objetivos, se 

implementara programas de beneficios para nuestros colaboradores, además de una 

política de integración con una comunicación horizontal. Se implementaran las 

siguientes medidas para mejorar la motivación: 

• Bonos por desempeño a los mejores entrenadores. 

• Incentivos por traer referidos. 

• Medio día libre por cumpleaños 

• Capacitaciones periódicas 

• Reconocimiento por objetivos y desempeño 

106 
 
 
 
 



• Programa de beneficios, descuentos en establecimientos afiliados 

• Día de integración  

7.4.5. Sistema de remuneración 

 

El sistema de remuneración para los colaboradores será de 2 tipos, uno por planilla 

y otro por recibos por honorarios. Los colaboradores que se encuentran en planilla 

son 3, los cuales son: Administrador, Recepcionista y Vendedor. Los que recibirán 

su remuneración por recibos por honorarios son 10, los cuales son: 9 coaches 

(entrenadores) y Servicio de mantenimiento. 

Los colaboradores que se encuentran en planilla, se realizara el pago a través de 

depósito en su cuenta bancaria y estos se realizaran mensualmente. 

Los colaboradores que tengan recibos por honorarios se les pagaran en efectivo y 

mensualmente en las instalaciones de PULSO, a cargo del Administrador. 

 

7.5. Estructura de gastos de RRHH 

 

La planilla de Pulso está compuesta por 3 colaboradores, los cuales tiene contrato 

indefinido. El Administrador tenga una remuneración mensual de S/. 3500, quien 

será encargado de evaluar los vínculos o alianzas con las municipalidades, 

proveedores y otros. También estarán a su cargo los colaboradores, entre ellos los 

Coach, vendedor, Recepcionista Y Servicio de Limpieza. 

La recepcionista recibirá a los deportistas y realizará los trabajos que el 

Administrador lo disponga. 
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El vendedor buscara alianzas con municipalidades Institutos u Universidades, entre 

otros con el fin de poder atraer a más deportistas. 

 

Los pagos por recibos por honorarios están compuestos por 9 coach y 2 colaboradores de 

servicio de mantenimiento. Los coach brindaran entrenamiento a los deportistas de nuestro 

local en las horas ya establecidas.  

El servicio de mantenimiento tiene 2 personas, una de limpieza y otra que realiza el 

mantenimiento a las instalaciones y equipamiento. 

  

Nombre del Puesto Nº de Personas
Sueldo Neto 

Mensual
Total Neto Anual CTS EsSalud Gratificación

Total Bruto 
Anual

Administrador 1 5,000.00S/.    60,000.00S/.             5,833.33S/.                  5,400.00S/.      10,000.00S/.    81,233.33S/.       
Recepcionista 1 2,000.00S/.    24,000.00S/.             2,333.33S/.                  2,160.00S/.      4,000.00S/.      32,493.33S/.       
Vendedor 1 1,500.00S/.    18,000.00S/.             1,750.00S/.                  1,620.00S/.      3,000.00S/.      24,370.00S/.       
TOTAL 3 8,500.00S/.    102,000.00S/.            9,916.67S/.                  9,180.00S/.      17,000.00S/.    138,096.67S/.  

RECIBO POR HONORARIO

Nombre del Puesto Nº de Personas
Sueldo 

Mensual
Total Mensual Total Anual

Coaches 9 1,500.00S/.     13,500.00S/.                  162,000.00S/.                   
Servicio de Mantenimiento 2 900.00S/.         1,800.00S/.                    21,600.00S/.                     

TOTAL 11 15,300.00S/.  183,600.00S/.  
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8. Plan económico-financiero 

8.1. Supuestos 

Para el desarrollo  del plan economico-financiero y flujos correspondientes se ha 

considerado los siguientes supuestos: 

• Horizonte del proyecto: 5 años. 

• Crecimiento anual: 7% de las ventas. 

• Impuesto a la renta 27% 

• Financiamiento S/ 40,000 Caja municipal 

8.2. Inversión en activos (fijos e intangibles) y depreciación 

 

ACTIVOS FIJOS TANGIBLES 

DESCRIPCIÓN DE LOS 

BIENES 
CANTIDAD 

 PRECIO 

UNITARIO S/.  

 VALOR 

ASIGNADO (S/.)  

Air dyne Assault 
1 

 S/.               

3,337.50  

 S/.                 

3,337.50  

Spring collar metal (par) 
20 

 S/.                   

73.95  

 S/.                 

1,479.00  

Speed Rope 20 
 S/.                    S/.                 
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74.80  1,496.00  

Rack de fierro  
1 

 S/.               

2,634.40  

 S/.                 

2,634.40  

Porta Barras 
2 

 S/.                  

363.80  

 S/.                    

727.60  

Escritorio de vidrio 
1 

 S/.                  

450.00  

 S/.                    

450.00  

Bancos acolchados  
6 

 S/.                   

80.00  

 S/.                    

480.00  

Bancas para pecho 
2 

 S/.                  

500.00  

 S/.                 

1,000.00  

Mueble de Madera 
2 

 S/.                  

390.00  

 S/.                    

780.00  

Parallete PVC 
4 

 S/.                  

918.00  

 S/.                 

3,672.00  

Porta discos con Ruedas 
4 

 S/.                  

550.00  

 S/.                 

2,200.00  

Cajas de Madera 
10 

 S/.                   

30.00  

 S/.                    

300.00  

bumper plate 35lb 
2 

 S/.                  

700.40  

 S/.                 

1,400.80  

Kettlebells 24 Kg 
1 

 S/.                  

543.99  

 S/.                    

543.99  
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Computadoras 
2 

 S/.               

2,000.00  

 S/.                 

4,000.00  

Mobiliario administrativo 
3 

 S/.               

1,000.00  

 S/.                 

3,000.00  

Impresora multifuncional 1 

 S/.                  

300.00  

 S/.                    

300.00  

Casilleros 
1 

 S/.                  

500.00  

 S/.                    

500.00  

Row Concept 2  
1 

 S/.               

3,084.06  

 S/.                 

3,084.06  

10LB  discos 20 
 S/.                   

49.30  

 S/.                    

986.09  

15LB  discos 20 
 S/.                   

71.40  

 S/.                 

1,428.00  

25LB  discos 20 
 S/.                  

119.00  

 S/.                 

2,380.00  

45LB discos 20 
 S/.                  

169.80  

 S/.                 

3,396.00  

2.5LB discos 10 
 S/.                   

11.05  

 S/.                    

110.50  

5LB discos 10 
 S/.                   

22.10  

 S/.                    

221.00  

15LB barra 10  S/.                   S/.                 
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411.20  4,111.96  

Barra 4 
 S/.                  

595.00  

 S/.                 

2,380.00  

Barra 8 
 S/.                  

515.02  

 S/.                 

4,120.16  

Seguros 25 
 S/.                   

27.20  

 S/.                    

680.00  

anillos de madera 5 
 S/.                  

331.20  

 S/.                 

1,656.00  

10LB pelota 4 
 S/.                  

341.26  

 S/.                 

1,365.06  

14LB pelota 4 
 S/.                  

268.46  

 S/.                 

1,073.86  

20LB pelota 4 
 S/.                  

418.35  

 S/.                 

1,673.42  

Rogue 9 Bar Holder 2 
 S/.                  

385.39  

 S/.                    

770.78  

Trineo 1 
 S/.               

2,187.77  

 S/.                 

2,187.77  

máquina para paralelas 2 
 S/.                  

241.30  

 S/.                    

482.60  

Banca 2 
 S/.                  

561.00  

 S/.                 

1,122.00  
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Rogue W-24 Wallmount 1 
 S/.               

4,477.28  

 S/.                 

4,477.28  

Kettlebell 4 
 S/.                  

224.60  

 S/.                    

898.42  

Kettlebell 2 
 S/.                  

290.09  

 S/.                    

580.18  

Mancuernas 8 
 S/.                   

40.80  

 S/.                    

326.40  

Mancuernas 12 
 S/.                   

81.60  

 S/.                    

979.20  

Mancuernas 10 
 S/.                  

122.40  

 S/.                 

1,224.00  

Soga 20 
 S/.                   

30.60  

 S/.                    

612.00  

Remo 1 
 S/.               

2,619.31  

 S/.                 

2,619.31  

piso de jebe 1 
 S/.               

4,590.00  

 S/.                 

4,590.00  

Colchoneta 15 
 S/.                   

60.00  

 S/.                    

900.00  

molde de pelotas 1 
 S/.                  

242.23  

 S/.                    

242.23  

molde de pelotas 1  S/.                   S/.                    
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258.40  258.40  

molde de pelotas 1 
 S/.                  

290.70  

 S/.                    

290.70  

molde de pelotas 1 
 S/.                  

307.01  

 S/.                    

307.01  

divisor de barras 3 
 S/.                  

440.30  

 S/.                 

1,320.90  

divisor de platos 7 
 S/.                  

331.50  

 S/.                 

2,320.50  

barra  1 
 S/.                  

408.00  

 S/.                    

408.00  

rack de mancuernas 1 
 S/.                  

969.00  

 S/.                    

969.00  

sujetador de barras 1 
 S/.                  

459.00  

 S/.                    

459.00  

   

 S/.             85,313.06  
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ACTIVOS FIJO INTANGIBLE 

Descripción Precio 

Desarrollo de página web y fan page  S/.     500.00  

Software  S/.   1,000.00  

 Marca  S/.     600.00  

Total  S/. 2,100.00  

 

 

 

 

La mayoria de nuestros activos son los tangibles,  que son necesarios para el 

funcionamiento de Pulso  y el desarrollo de las diversas disciplinas, en cuanto a la 

depreciacion de nuestros principales activos según la Sunat le corresponde 10%. 

 

 

 

Equipo informatico 4,300.00S/.           25% 1,075.00S/.      4,300.00S/.                    -S/.             -S/.             -S/.             
Otros activos fijos 81,013.06S/.          10% 8,101.31S/.      40,506.53S/.                  40,506.53S/.    25,020.00S/.  29,201.36S/.  

9,176.31S/.      44,806.53S/.                  

Activos tangibles Valor total
Tasa de 

depreciacion
Depreciacion 

anual
Valor de 
Mercado valor Recidual

Valor en libros Depreciacion acumulada

Depreciacion
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8.3. Proyección de ventas 

Pulso cuenta con 4 disciplinas para el entrenamiento de nuestros deportistas, los 

cuales el costo de cada disciplina sera el siguente: 

M
em

br
es

ía
s 

In
te

rd
ia

ria
s 

C
R

O
SS

FI
T 

/ 

FU
N

C
TI

O
N

A
L 

Mensual 300.00 

Trimestral 800.00 

Semestral 1320.00 

Anual 2460.00 

M
em

br
es

ía
s 

di
ar

ia
s 

C
R

O
SS

FI
T 

/ 

FU
N

C
TI

O
N

A
L 

Mensual 400.00 

Trimestral 1050.50 

Semestral 1800.00 

Anual 3000.00 

Membresía por 

mes 

Muay Thai 300.00 

Jiu Jitsu 300.00 
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A continuacion detallaremos las ventas y los deportistas atendidos mensualmente: 

 

 

 

 

 

Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago
Mensual 300.00 6 1,800.00S/.           10 3,000.00S/.            15 4,500.00S/.           20 6,000.00S/.           25 7,500.00S/.           30 9,000.00S/.           

Trimestral 800.00 2 1,600.00S/.           3 2,400.00S/.            6 4,800.00S/.           6 4,800.00S/.           5 4,000.00S/.           8 6,400.00S/.           
Semestral 1320.00 1 1,320.00S/.           2 2,640.00S/.            2 2,640.00S/.           2 2,640.00S/.           2 2,640.00S/.           3 3,960.00S/.           

Anual 2460.00 1 2,460.00S/.           1 2,460.00S/.            1 2,460.00S/.           1 2,460.00S/.           0 -S/.                   1 2,460.00S/.           
Mensual 400.00 4 1,600.00S/.           11 4,400.00S/.            15 6,000.00S/.           20 8,000.00S/.           25 10,000.00S/.          33 13,200.00S/.          

Trimestral 1050.50 2 2,101.00S/.           3 3,151.50S/.            5 5,252.50S/.           5 5,252.50S/.           5 5,252.50S/.           6 6,303.00S/.           
Semestral 1800.00 2 3,600.00S/.           2 3,600.00S/.            2 3,600.00S/.           2 3,600.00S/.           2 3,600.00S/.           2 3,600.00S/.           

Anual 3000.00 2 6,000.00S/.           1 3,000.00S/.            1 3,000.00S/.           2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.           
Muay Thai 300.00 1 300.00S/.              2 600.00S/.               4 1,200.00S/.           4 1,200.00S/.           6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           
Jiu Jitsu 300.00 1 300.00S/.              2 600.00S/.               3 900.00S/.              4 1,200.00S/.           6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           

22 21,081.00S/.  37 25,851.50S/.   54 34,352.50S/.  66 41,152.50S/.  78 42,592.50S/.  97 54,523.00S/.  

Mayo Junio

VENTA TOTAL ANUAL 753,292.50S/.                                 
TOTAL

M
em

br
es

ia
s 

In
te

rd
ia

ria
s 

C
R

O
S

S
FI

T 
/ 

M
em

br
es

ia
s 

di
ar

ia
s 

C
R

O
S

S
FI

T 
/ 

FU
N

C
TI

O
N

Membresia 
por mes

PRIMER SEMESTRE
PRIMER TRIMESTE SEGUNDO TRIMESTE

Enero Febrero Marzo Abril

Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago Deportista Pago
34 10,200.00S/.          40 12,000.00S/.          42 12,600.00S/.          45 13,500.00S/.            50 15,000.00S/.            54 16,200.00S/.            
10 8,000.00S/.           7 5,600.00S/.           13 10,400.00S/.          14 11,200.00S/.            9 7,200.00S/.              18 14,400.00S/.            
3 3,960.00S/.           3 3,960.00S/.           4 5,280.00S/.           4 5,280.00S/.              3 3,960.00S/.              5 6,600.00S/.              
0 -S/.                   1 2,460.00S/.           0 -S/.                   1 2,460.00S/.              2 4,920.00S/.              1 2,460.00S/.              
36 14,400.00S/.          42 16,800.00S/.          48 19,200.00S/.          51 20,400.00S/.            59 23,600.00S/.            65 26,000.00S/.            
5 5,252.50S/.           6 6,303.00S/.           8 8,404.00S/.           14 14,707.00S/.            16 16,808.00S/.            10 52,525.00S/.            
3 5,400.00S/.           3 5,400.00S/.           3 5,400.00S/.           3 10,800.00S/.            3 10,800.00S/.            3 10,800.00S/.            
2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.           2 6,000.00S/.              2 6,000.00S/.              2 6,000.00S/.              
5 1,500.00S/.           6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           5 6,000.00S/.              6 7,200.00S/.              6 7,200.00S/.              
6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           6 1,800.00S/.           6 5,400.00S/.              6 5,400.00S/.              6 5,400.00S/.              

104 56,512.50S/.  116 62,123.00S/.  132 70,884.00S/.  145 95,747.00S/.     156 100,888.00S/.  170 147,585.00S/.  

TERCER TRIMESTE
Octubre Noviembre Diciembre

SEGUNDO SEMESTRE

Julio Agosto Septiembre
TERCER TRIMESTE
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8.4. Cálculo del capital de trabajo 

 

Pulso al brindar un servicio no contara con creditos puesto que las menbresias se pagan 

adelantadas. El unico monto que se tomara en cuenta como capital de trabajo es el del 

9.33% del pago de planilla anual equivalente a S/. 30 000, el cual servira para cubrir los 

costos operativos en el primer trimestre del año 1 . 

 

PAGO COSTO ANUAL 

PLANILLA  

 S/.           

138,096.67  

RPH 

 S/.           

183,600.00  

TOTAL DE PLANILLA  S/. 321,696.67  

 

 

 

AÑO 1 2 3 4 5
VENTAS 753,292.50S/.     806,022.98S/.        862,444.58S/.     922,815.70S/.         987,412.80S/.     

VENTA PROYECTADA ANUAL

CRECIMIENTO ANUAL DE LAS VENTAS
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8.5. Estructura de financiamiento: Tradicional y no tradicional 

 

En el siguiente cuadro montraremos la estructura de financiamiento de PULSO 

TOTAL DE LA INVERSION 

Activos Monto S/. 

Tangibles  S/.      85,313.06  

Intangibles  S/.        2,100.00  

Gastos Pre Operativos  S/.      59,620.00  

Capital de trabajo  S/.      30,000.00  

TOTAL  S/. 177,033.06  

 

El 77.41% del finaciamiento esta cubierto por los socios y el 22.59% por una entidad 

financiera. 

ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO 

      

PATRIMONIO 137,033 77.41% 

PASIVO 40,000 22.59% 
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TOTAL INVERSION 177,033 100.00% 

 

Del total del patrimonio S/ 82,220 aportaran los socios iniciales y  S/ 54,813 los nuevos 

socios. 

Patrimonio inversión 

Fundadores  S/.             82,220  

Socio (nuevos)  S/.             54,813  

TOTAL  S/.         137,033  

 

El financiamiento se realizara con una caja municipal el promedio del mercado es  35.33% 

para activo fijo, siendo el plazo maximo  36 meses. 

Flujo de Financiamiento 

Financiamiento 40,000 

TCEA 35.33% 

TEM 2.55% 

PLAZO (meses) 
                        

36  

CUOTA 1,712 

 

  MES DEUDA AMORT. INTERES CUOTA 
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  0 40,000       

AÑO 1 

1 39,309 691 1,021 1,712 

2 38,601 708 1,004 1,712 

3 37,874 727 986 1,712 

4 37,129 745 967 1,712 

5 36,365 764 948 1,712 

6 35,582 784 928 1,712 

7 34,778 804 908 1,712 

8 33,954 824 888 1,712 

9 33,109 845 867 1,712 

10 32,242 867 845 1,712 

11 31,353 889 823 1,712 

12 30,441 912 801 1,712 

AÑO 2 

13 29,507 935 777 1,712 

14 28,548 959 753 1,712 

15 27,565 983 729 1,712 

16 26,556 1,008 704 1,712 

17 25,522 1,034 678 1,712 
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18 24,462 1,060 652 1,712 

19 23,374 1,088 625 1,712 

20 22,259 1,115 597 1,712 

21 21,115 1,144 568 1,712 

22 19,942 1,173 539 1,712 

23 18,739 1,203 509 1,712 

24 17,506 1,234 478 1,712 

AÑO 3 

25 16,241 1,265 447 1,712 

26 14,943 1,297 415 1,712 

27 13,613 1,331 382 1,712 

28 12,248 1,365 348 1,712 

29 10,849 1,399 313 1,712 

30 9,414 1,435 277 1,712 

31 7,942 1,472 240 1,712 

32 6,433 1,509 203 1,712 

33 4,885 1,548 164 1,712 

34 3,297 1,587 125 1,712 

35 1,669 1,628 84 1,712 
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36 0 1,669 43 1,712 

 

8.6. Estados Financieros (Balance General, Estado de GGPP, 

Flujo de Caja) 

 

Balance General 

• Pulso iniciara con una total de activos de S/. 177 033, al cabo de 5 años el 

activo sera de S/. 574,542 

• Se inicira con un financiamiento de S/. 40 000, el cual sera financiado por 

una caja municipal. 

• Pulso inicia con un patrimonio de S/. 137,033, al cabo de 5 años contara con 

un patrimonio de S/ 500,958. 

 

123 
 
 
 
 



 

 

Estado de Ganancias y perdidas 

El primer año pulso tendra una utilidad de S/ 94,268 y el quinto año ascenderia 

hasta S/ 198,949,  en los 5 el proyecto ganara  S/ 727,849   considerando que 40% 

de la utilidad neta sera reinvertida y otro 10%  como reserva legal. 

 

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Caja 3,000.00S/.      3000 3000 3000 3000
Banco S/. 30,000 S/. 109,038 S/. 173,811 S/. 247,794 S/. 353,365 S/. 471,415
Cuentas por Cobrar S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0

Total Activo Corriente S/. 30,000 112,037.56S/.  176,810.96S/.     250,793.78S/.     356,365.39S/.     474,415.25S/.     

Activos Fijo 85,313S/.       S/. 85,313 S/. 85,313 S/. 85,313 S/. 85,313 S/. 85,313
Depreciacion Acumulada -9,176.31S/.     -18,352.61S/.      -27,528.92S/.      -36,705.22S/.      -44,806.53S/.      
Intangibles y Costos Diferidos S/. 61,720 S/. 61,720 S/. 61,720 S/. 61,720 S/. 61,720 S/. 61,720
Amortizacion de Int. Acumulada -420.00S/.        -840.00S/.           -1,260.00S/.        -1,680.00S/.        -2,100.00S/.        
Total Activo No Corriente 147,033S/.     137,437S/.       127,840S/.          118,244S/.          108,648S/.          100,127S/.          

Total Activos S/. 177,033 S/. 249,474 S/. 304,651 S/. 369,038 S/. 465,013 S/. 574,542

Tributos por pagar S/. 34,866 S/. 43,786 S/. 53,438 S/. 63,530 S/. 73,584
Cuentas por pagar S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0 S/. 0
Parte Corriente de DLP S/. 9,559 S/. 12,936 S/. 17,506
Deuda a Largo Plazo S/. 30,441.42 S/. 17,505.79 S/. 0

Total Pasivo S/. 40,000 S/. 65,307 S/. 61,292 S/. 53,438 S/. 63,530 S/. 73,584

Capital Social S/. 137,033 S/. 137,033 S/. 137,033 S/. 137,033 S/. 137,033 S/. 137,033
Reserva Legal S/. 9,427 S/. 21,265.26 S/. 35,713 S/. 52,890.01 S/. 72,785
Utilidades Acumuladas S/. 37,707 S/. 85,061.04 S/. 142,853 S/. 211,560.04 S/. 291,140

Total Patrimonio S/. 137,033 S/. 184,167 S/. 243,359 S/. 315,600 S/. 401,483 S/. 500,958

Total Pasivo y Patrimonio S/. 177,033 S/. 249,474 S/. 304,651 S/. 369,038 S/. 465,013 S/. 574,542

BALANCE GENERAL
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AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
Ingresos por Ventas 753,293 806,023 862,445 922,816 987,413
Costo de Ventas 321,697 344,216 368,311 394,093 421,679
Utilidad Bruta 431,596 461,807 494,134 528,723 565,734

Gastos Administrativos 240,680 240,680 240,680 240,680 240,680
Gastos de ventas 41,200 41,750 42,900 43,150 44,000

Depreciacion de Activos 9,176 9,176 9,176 9,176 8,101
Amortizacion de Intangible    420 420 420 420 420
Utilidad Operativa 140,120 169,781 200,958 235,297 272,533

Gastos Financieros 10,987 7,610 3,039

Utilidad Antes de Impuest 129,134 162,171 197,919 235,297 272,533

Impuesto a la Renta 34,866 43,786 53,438 63,530 73,584

Utilidad Neta 94,268 118,385 144,481 171,767 198,949

Reserva Legal 9,427 11,839 14,448 17,177 19,895

ESTADO DE RESULTADOS FINANCIEROS
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Flujo de caja proyectado 

Se considera el reparto del 50% de las utilidades para los socios de Pulso. 

 

 

 

 

  

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5

Utilidad Neta 94,268 118,385 144,481 171,767 198,949
Depreciacion de Activos 9,176 9,176 9,176 9,176 8,101
Amortizacion de Intangible 420 420 420 420 420
Inversion en Capital de tra 0 0 0 0 0
Tributos por pagar 34,866 43,786 53,438 63,530 73,584
Pago de tributos -34,866 -43,786 -53,438 -63,530
Flujo de caja Operativo 138,730 136,902 163,729 191,455 217,525
Inversion en Activos
Amortizacion de Deuda -9,559 -12,936 -17,506
Pago de Dividendos -47,134 -59,193 -72,240 -85,883 -99,475
Flujo de caja disponible 82,038 64,773 73,983 105,572 118,050

Caja Inicial 30,000 112,038 176,811 250,794 356,365

Saldo Final de Tesoreria 112,038 176,811 250,794 356,365 474,415

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
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8.7. Flujo Financiero  

El flujo de caja libre dsiponibilidad obtenido para año 1 al año 5. 

 

 

 

AÑO 0 2017 2018 2019 2020 2021
0 1 2 3 4 6

Ingresos por Ventas 753,293 806,023 862,445 922,816 987,413
Gastos Administrativos 240,680 240,680 240,680 240,680 240,680
Gastos de Servicio 321,697 344,215 368,311 394,092 421,679
Gastos de ventas 41,200 41,750 42,900 43,150 44,000
Depreciacion de Activos 9,176 9,176 9,176 9,176 8,101
Amortizacion de Intangibles y Costos Diferidos 420 420 420 420 420

Utilidad Operativa 140,120 169,781 200,958 235,297 272,533

Impuesto a la Renta 37,832 45,841 54,259 63,530 73,584
Depreciacion de Activos 9,176 9,176 9,176 9,176 8,101
Amortizacion de Intangibles y Costos Diferidos 420 420 420 420 420

Flujo Económico Operativo 111,884 133,537 156,295 181,363 207,470

Inversion en Activos -85,313
Valor Residual 29,201
Intangibles - Gastos Preoperativos -61,720
Inversion en Capital de Trabajo -30,000 30,000

FLUJO DE CAJA DE LIBRE 
DISPONIBILIDAD -177,033 111,884 133,537 156,295 181,363 266,672

 Flujo Actualizado -177,033 97,818 102,072 104,450 105,966 119,097
 Acumulado -177,033 -79,215 22,858 127,308 233,273 352,370

FLUJO DE  CAJA  ECONOMICO Y FINANCIERO
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8.8. Tasa de descuento accionistas y wacc 

Se utilizo el meto CAPM  para hallar el COK, agregandole el riesgo pais este 

resultado nos ayudara a determinar si nuestro proyecto es la mejor alternativa. 

METODO CAPM 

Tasa Libre de Riesgo 1.770% 

Beta Desapalancado 0.82 

Beta Apalancado 0.988 

Prima de Mercado 8.26% 

Riesgo País 1.43% 

COK 11.36% 

 

• Tasa libre de Riesgo:  Calculada con  bonos del tesoro de EE.UU  a 5 años al  

21/04/2017 

• Beta desapalancado: Se tomo como referencia  Negocios y servicios al consumidor  

en EE.UU 

• Beta apalancado:  En la forma se considera el impuesto a la renta  y la razon deuda-

capital del proyecto. 

• Prima de Mercado:  Rentabilidad esperada del sector en el mercado EE.UU – Tasa 

libre de Riesgo. 

• Riesgo Pais: Se suma el riesgo Pais  como dato 1.43 al dia 21/04/2017 

• WACC: El wacc nos indica el costo promedio ponderado de capital del proyecto. 
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  PESO TCEA COSTO REAL PESO*C.Real 

CAPITAL PROPIO 77.41% 11.36% 11.36% 8.79% 

DEUDA 22.59% 35.33% 24.73% 5.59% 

    WACC 14.38% 

 

8.9. Indicadores de rentabilidad 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
FLUJO DE CAJA DE LIBRE 

DISPONIBILIDAD
-177,033 111,884 133,537 156,295 181,363 266,672

FLUJO DE CAJA DEL FINANCIAMIENTO 40,000 -17,249 -18,262 -19,633

FLUJO DE CAJA NETO DEL INVERSIONISTA -137,033 94,634 115,274 136,662 181,363 266,672

Flujo Actualizado -137,033 94,634 115,274 136,662 181,363 266,672
Acumulado -137,033 -42,399 72,876 209,538 390,901 657,573

TASA DE DESCUENTO (WACC) 14.38%

VALOR PRESENTE NETO 369,495
INDICE DE RENTABILIDAD 3.09
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO 1.80 AÑOS
TIR 72.96%

INDICADORES ECONOMICOS
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Los indicadores economicos utilizan la caja de libre disponibilidad y WACC, tienen como 

resultado una valoracion  positiva para nuestro proyecto con un TIR mayor a nuestro costo 

promedio ponderado de capital. 

 

Los indicadores financieros utilizan el flujo de caja neto del inversionista y el COK 

obteniendo resultados positivos como principales puntos fuertes el periodo de recuperacion 

de la inversion en menos de dos años  y un TIR mucho mayor al costo de oportunidad. 

 

8.10. Análisis de riesgo 

8.10.1. Análisis por escenarios (por variables) 

 

 

 

TASA DE DESCUENTO (COK) 11.36%

VALOR PRESENTE NETO 413,556
INDICE DE RENTABILIDAD 4.02
PERIODO DE RECUPERACION DESCONTADO 1.84 AÑOS
TIR 83.33%

INDICADORES FINANCIEROS

VARIABLE PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
Ventas 80.00% 100.00% 120%

VPN 151,916.27 413,556.44 675,196.81
IR 2.11 4.02 5.93

PRD 2.93 1.84 1.41
TIR 38.33% 83.33% 128.10%

ANALISIS DE ESCENARIOS
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El analisis por escenerios nos indica que si tenemos una disminucion de las ventas el 

peridio de recuperacion de la inversion incrementaria a 2.93 años , pero sigue siendo un 

proyecto rentable. 

8.10.2. Análisis de punto de equilibro 

 

 

Para no ganar ni perder tenemos que vender el servicio a 625 clientes al año o  tener un 

minimo en promedio de 53 clientes mensuales entre todas nuestras disciplinas. 

8.10.3. Principales riesgos del proyecto (cualitativos) 

 

• Disminucion de las ventas por preferencia en las disciplinas inicialmente  

contaresmos con 4 Functional , crossfit, Jiu jitsu , Muat thai si alguna de ellas no 

tiene la acogida esperada se implentaran nuevas disciplinas como Yoga, capoeira, 

karate, kick boxing , taekwondo entre otras. 

• Ubicación :El proyecto estara ubicado en miraflores y nuestros costos fijos son altos 

son un riesgo en el caso se incrementen los precios de alquileres, existe la 

posibilidad de alquilar los espacios no utilizados del local. 

• Imagen: Daño de la imagen de la empresa o poca consolidacion de nuestra campaña 

de marketing, es necesario un seguimiento a los resultados obtenidos. 

Ingresos S/. 753,293 100.00%
costos variables S/. 321,697 42.71%

Margen de Contribucion S/. 431,596 57.29%

Costos y Gastos Fijos (S/ S/. 240,680 S/. 420,075
57.29%

625 anuales

PUNTO DE EQUILIBRIO

Punto de Equilibrio Monetario

Punto de Equilibrio Clientes
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Conclusiones 

Conclusiones generales 

De nuestro proyecto de negocio concluimos que: 

Después de haber realizado el trabajo de investigación, podemos decir que en la actualidad 

los centros multidisciplinarios han tomado gran importancia en la vida deportista de las de 

personas pero aun hay desconocimiento de los conceptos de estos nuevos deportes. Para 

nosotros es indispensable que las personas conozcan las bondades y beneficios de nuestros 

productos basados en diferentes tipos de ejercicios que son 100% efectivos, en tal sentido 

buscamos inducir a nuestros clientes indirectos a sustituir el consumo de gimnasios 

tradicionales por los centros multidisciplinarios, que son mucho más acogedores, menos 

rutinarios, eficaces y saludables, brindandoles un mayor trato personalizado, estándar de 

calidad y mejora en su calidad de vida. 

El mercado de centros multidisciplinarios no se encuentran debidamente explotados por lo 

que ampliaremos la oferta, introduciendo al mercado lo ultimo en centros 

multidisciplinarios (Crossfit, Muay thai, jiu jitsu, fuctional). Adicional a ello hemos 

detectado que los gimnasios no cumplen adecuadamente con los requerimientos de los 

clientes en cuanto a resultados, estándares de calidad y horarios flexibles, en este sentido 

concluimos que tenemos un gran potencial de crecimiento cumpliendo estos requerimientos 

de manera óptima. 

Este trabajo nos ha permitido afianzar nuestros conocimientos sobre este tema, al momento 

de identificar el problema nos vimos en la necesidad de investigar los principales daños que 

hoy en dia afectan a la poblacion nacional y mundial (Obesidad en aumento 52.2 %, 

Sedentarismo, etc.) producidos por la mala alimentacion y la fata de deporte. El problema 

de la mala alimentacion y la falta de cultura deportiva afecta a todos los seres vivos, 

jugando un papel importante, ya que ocasiona diversos daños a las personas que tienen una 

alimentacion de manera no balanceada o convencional, los mismos que son consumidos 
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cada vez mas por las personas trayendo consecuencias negativas para su vida diaria y salud. 

A pesar de las consecuencias un gran número de personas no toman conciencia de esta 

realidad. 

Existen nuevas condiciones de vida en las que podemos percibir aspectos positivos hacia la 

humanidad como los grandes aportes tecnológicos. Los centros multidisciplinarios están 

tomando participación en el mercado principalmente en los países desarrollados donde las 

personas están deseosas de formar parte de una sociedad con calidad de vida y deportista 

por lo que estan dispuestos a hacer cambios en su vida y pagar un precio mayor, lo que 

favorece nuestra propuesta de negocio a un futuro. 

Este trabajo nos ha dado lugar a convertir una idea de negocio o sueño en un proyecto 

ejecutable de un centro multidisciplinario, brindando a la sociedad una nueva opción para 

aquellas personas que se preocupan en el cuidado de su vida, salud y fisico, la ejecución del 

mismo nos ha permitido emplear las herramientas obtenidas en los aspectos fundamentales 

de una empresa y verificando su rentabilidad y sostenibilidad en el tiempo. 

Vamos a tener presencia activa en las redes sociales con el lanzamiento de promociones 

desde antes del inicio de nuestras operaciones, de manera que captaremos la atención de 

nuestro público objetivo.  

Nuestra empresa va a lograr en el primer año una utilidad neta de S/. S/ 94,268 y en el 

quinto de S/ 198,949,  en los 5 el proyecto ganara  S/ 727,849   considerando que 40% de la 

utilidad neta sera reinvertida y otro 10%  como reserva legal.  

Luego de haber realizado el análisis de los Estados Financieros y tomando en cuenta la 

proyección de la demanda de 5 años, concluimos que nuestro proyecto es viable y rentable, 

dado que el VAN del flujo de caja neto del inversionista es de S/. 413 556.44 y la TIR es de 

83.33%, la cual es mayor que el COK (11.36%). 
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Conclusiones individuales 

 Huanca Miranda, John Edward  

Este proyecto me llevo a conocer un nuevo tipo de sistema de entrenamiento 

moderno “Crossfit, Muay thai, jiu jitsu, fuctional”, los cuales son el futuro de los 

deportes y ejercicios, no solo por ser 100% saludables sino también porque nos 

ayudan a tener una mejor calidad de vida. Hoy en día las personas se preocupan más 

por su salud y por lo que consumen, es por ello que decidimos realizar un centro 

multidisciplinario para poder implementar y minimizar todos los procesos desde la 

organización y distribución hasta el financiamiento y funcionamiento, para poder 

brindar un centro multidisciplinario 100% optimo, cumpliendo las políticas y 

objetivos organizacionales, satisfaciendo así las necesidades de nuestros clientes. 

Cabe mencionar que esto se puede llevar a cabo por que los productos que 

ofreceremos serán nuevos y no contaran con horarios rígidos y deportes exigidos, lo 

cual nos hace poder ofrecer un producto en cualquier disciplina, fecha y horario, a la 

vez de la minimización de tiempo en cuanto a los diferentes ejercicios, pudiendo así 

poder cubrir la demanda del mercado desatendido por la falta de horarios flexibles y 

diferentes deportes, creciendo así en un mercado que se encuentra en constante 

cambio dirigido cada vez más a la salud y a los ejercicios.  
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