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RESUMEN EJECUTIVO
 
CALIFIGHT es un centro de entrenamiento multidisciplinario que nace a partir de encontrar un nicho aun no explotado dentro de la oferta del mercado fitness en el Perú, el cual brindara un espacio exclusivo que busca el equilibrio físico y mental a través de la calistenia y las artes marciales mixtas, buscando generar un estilo de vida saludable y competitivo para la vida,  integrara una oferta diversificada a través de servicios complementarios como restaurante saludable, puntos de venta de ropa y suplementos deportivos dentro de nuestras instalaciones.
La tendencia actual del cuidado de la salud, la nueva ola de la búsqueda de los estilos de vida saludable, el pertenecer a un sector muy atractivo debido a su crecimiento en la última década, colocan a CALI FIGHT dentro de un contexto auspicioso para el modelo de negocio con el cual incursionara el mercado fitness peruano. Hoy en día existen tasas elevadas de sobrepeso y otras asociadas al sedentarismo de las personas, manejando niveles de estrés elevado, CALIFIGHT al  contar con dos disciplinas alternativas que buscan el culto al cuerpo y disciplina mental,  con un enfoque dinámico y moderno, generaran un impacto positivo en la percepción de nuestro cliente respecto al  cuidado de la salud de los mismos y para los más expertos una percepción de modernismo en el cuidado de la salud, aprovechando un modelo de negocio que aprovecha un especialización del nicho que se encuentra desatendida.
CALIFIGHT se preocupa de conocer el contexto del mercado objetivo, a través de diferentes perspectivas estratégicas, manejo del recurso humano, medios de posicionamiento y la forma especializada de interactuar con nuestros afiliados, nuestro local estará ubicado en el distrito de San Borja, siendo este un distrito con mucha actividad deportiva. El público objetivo está conformado por hombres y mujeres del distrito pertenecientes a los sectores socioeconómicos A y B en el rango de los 18 a 60 años de edad, la investigación realizada nos da el alcance de un mercado objetivo de 13, 474 clientes, con una captación del primer año de operaciones del 10 % equivalente a 1350 afiliados proyectados.
Finalmente, es importante mencionar que el proyecto requiere de una inversión de s/. 1, 642,028
Para comenzar a operar el negocio, calculando un periodo de recuperación no mayor de 3 años, con una tasa interna de retorno del 81 %. Al finalizar el proyecto del plan de negocios se realizaran conclusiones, oportunidades de mejoras a través del plan de negocios y recomendaciones para llevar a cabo la implementación del proyecto. 
INTRODUCCION
 
El mundo fitness como hoy en día lo conocemos, puede verse como un invento del siglo XXI, lo cual no es cierto,  Tendríamos que remontarnos a  tiempos en los que los seres humanos no tenían idea de cómo hacer ejercicios o cuidar su estado físico, tanto en alimentación como en actividad física, sino más bien esto era realizado como un estilo de vida, hace siglos atrás en el mundo no existían gimnasios, maquinas, centro funcionales, etc. sin embargo los seres humanos se encontraban en mejores condiciones que nosotros, para entender esto debemos adentrarnos en la historia del ejercicio.
El hombre primitivo 10,000 AC, para poder sobrevivir en un ambiente tan hostil como en el que vivía, donde su meta era sobrevivir a diario, no solo tuvo que aprender y saber cómo correr, sino también como caminar, gatear, deslizarse, cargar, lanzar, agacharse. No existe nada más funcional que todo lo mencionado, claro está que no tenían ni idea de cuantas calorías habían quemado durante estos movimientos, o habían seguido algún programa estructurado funcional, con calendario y horarios, fue producto de su actividad normal. 
Una vez que el hombre paso de ser cazador y recolector a agricultor sufrió un cambio drástico en su actividad física debido a que en los campos de cultivo los movimientos tales como correr, gatear, saltar, etc. disminuyeron en gran medida, por el contrario se convirtieron en movimientos simples y más repetitivos de muchas horas.
A través de guerras y conquistas desde los años 4000 AC con asirios, babilonios, egipcios, peras, griegos y finalmente los romanos 476 DC, se impuso el entrenamiento físico en niños, jóvenes y adultos con el único fin y propósito de ganar las batallas. Los humanos de estas épocas realizaban entrenamiento con movimientos muy similares a los cavernícolas, adicionando el entrenamiento en el uso de armas y como lo mencionamos con el claro objetivo de ganar las batallas. Estas culturas no solo valoraron el entrenamiento físico, sino que también lo hicieron con la práctica del deporte. Existen indicios y registros de prácticas deportivas en la época de los egipcios y los griegos quienes crearon los primeros juegos olímpicos, en esta época se adopta el entrenamiento físico como un ideal filosófico y parte esencial de una educación completa. 
Durante la edad media el cuerpo humano no fue visto para todos por igual, solo los nobles y mercenarios recibían entrenamiento físico. Durante el renacimiento el interés por el cuerpo humano, la salud y la biología tomo otro lugar. En el año 1553 se escribe el primer libro que abordaba exclusivamente el ejercicio físico y los beneficios del mismo, el libro fue denominado “El ejercicio corporal y sus provechos”. Años más tarde un médico italiano de nombre Mercuriales, publicaría el libro “De Arte Gymnastica”, el cual tenía el enfoque de los griegos y romanos en higiene, dieta y ejercicio físico; Este libro se considera el primer libro de medicina de deporte, el cual fue el punto de partida para la oleada de publicaciones que ocurrirían siglos después.
En 1774, Johan Bernard abrió la Philanthropinum en Alemania con un enfoque en el ejercicio físicos que incluían los movimientos antes mencionados y hasta la lucha libre. Este modelo sirvió de influencia para que durante la época se abrieran instituciones similares y el entrenamiento físico se incluyó como parte del plan de estudios. Friedrich Jhans, educador alemán, tiempo después fue conocido como el “el padre de la gimnasia”, siendo el pionero de la educación física sus ideas fueron extendiéndose por toda Europa y América. Jhan también abrió el primer gimnasio al aire libre en el año 1811 en Berlín y publicó el libro la gimnasia alemana, dedicado al sistema de gimnasia que él había ideado, organizo festivales de cultura física que atrajeron muchos aficionados, sus métodos eran prácticos y funcionales más no artísticos.
El sueco Pehr Henrik, con base en lo expuesto por Jhan elaboró los principios del desarrollo físico  basados en la belleza muscular a diferencia del método alemán este se centraba en movimiento de calistenia, respiración y estiramiento conocidos como “gimnasia suave”. Todos estos movimientos debían realizarse correctamente y bajo la orden de un líder a diferencia del modelo alemán con mayor movilidad y vigor. Los métodos de Henrik se pueden observar hoy en día en programas de entrenamiento físico. Durante este periodo Inglaterra, Francia, y España tuvieron diversas creaciones de métodos basados en los principios del turverein alemán (Movimiento gimnástico alemán).
En España, Francisco Amoros crea una escuela militar, una escuela civil y finalmente publica una guía de ejercicio físico, gimnasia y educación moral. Durante ese periodo Hippolyte Triat funda el primer gimnasio donde debido a los elevados costos solo los burgueses, aristócratas se reunían para practicarlo  los más parecido al fitness de hoy en día; en los Estados Unidos Catharine Beecher desarrollo un programa que se realizaba con música y fue uno de los pioneros en sensibilizar a la población sobre la condición y estado físico.
El siglo XX marca el inicio del auge de deportes competitivos y especializados, así como un mercado bien organizado y próspero en la industria dedicada al cuerpo humano. El profesor Edmon Desbonnet incito a la población a practicar deporte y preocuparse por uno mismo, se dedicó a publicar revistas con fotos de atletas hombres y mujeres, también abrió una cadena de club deportivo lo cual impulsaría la industria fitness en la época, otro personaje ilustre de la época es el americano Mc Fadden quien se convirtió en el gurú de la cultura física en los estados unidos, defensor de un estilo de vida sano, saludable, minimalista, basado en el ejercicio diario.
Según Rafa Diez[1] en su artículo: La historia del Fitness. Cultura General para todos, este punto marca el inicio de la era de la confusión, la edad de la aptitud visto como un negocio y de caprichos como el desarrollo de la musculatura, el uso de máquinas para hacer ejercicios, equipos cada vez más sofisticados en los gimnasios o centros de entrenamientos, aparatos para el hogar, suplementos, revistas, libros, DVD, el uso de la tecnología aplicada en el fitness. Durante el transcurso de un siglo muchos métodos y programas han surgido todos con la promesa de lograr la mejor forma física en el menor tiempo posible.
Reflexionando sobre la evolución de la aptitud física durante los siglos, y las diferentes formas en las que se presenta en nuestra cultura física moderna, no estaría demás cuestionarnos cuanto hemos perdido o ganado a través del tiempo, hoy en día hay una conciencia generalizada de la importancia del ejercicio regular en nuestra vida diaria y como funciona nuestro cuerpo. Sin embargo la salud de la gente moderna está disminuyendo.
En el Perú se calcula que existen 2 millones de diabéticos y el 21 % de la población sufre de obesidad, señala Oscar Bogglio, consultor de la organización mundial de la salud (OMS), “Perú tiene altos niveles de obesidad y es una enfermedad generalizada en América Latina”[2], de aquí parte la necesidad de rebuscar y entender  la historia del fitness a través del tiempo, creando un nueva forma de rendirle culto al cuerpo a través del movimiento.
El movimiento visto como una forma de expresión y/o lenguaje del cuerpo, sin movimiento no existiría la vida, al menos como todos la conocemos, el movimiento en muchos aspectos de nuestra vida, mejora nuestra forma física, autoestima, resistencia, mejora nuestro desempeño y nuestra relación con el mundo al sentirnos en libertad, la calistenia es un sistema de ejercicios físicos, donde el interés se enfoca en el movimiento de grandes grupos musculares, a través del peso de la propia persona de manera que siempre tendremos el peso y esfuerzo acorde con quien lo practica, más que buscar la potencia y el esfuerzo excesivo, la palabra calistenia proviene del griego kallos (belleza) y sthenos (fuerza), tienen como finalidad ganar fuerza física  y flexibilidad. 
En nuestros inicios fuimos recolectores y cazadores, los límites se encontraban por todos lados, hoy somos seres humanos libres, pero aun da la sensación de que algo falta, solo el movimiento es la clave para el equilibrio físico del cuerpo, para la felicidad y la paz interna.
 
 
 


CAPITULO 1: FORMULACION DE LA IDEA DE NEGOCIO Y PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
 
1.1.  IDEA DE NEGOCIO
CALIFIGHT es un centro de entrenamiento que brindara un espacio exclusivo para la actividad física multidisciplinaria a través de la calistenia y las artes marciales mixtas (MMA), con el objetivo de buscar el equilibrio físico, cuidando el cuerpo, la mente y la salud de forma cómoda, tranquila y divertida, lugar en el cual podremos hallar los servicios que  brinden los beneficios que hoy en día busca el mercado. De esta forma pretendemos facilitar el origen de una comunidad, en la cual cada afiliado sienta el soporte, respaldo y guía  mientras comparte un espacio que ofrece lo necesario para el logro y seguimiento de sus fines.
CALIFIGHT se ubicara en el distrito de San Borja y contara con un local de 1143 m2, acondicionado, buscando satisfacer las preferencias de potenciales clientes, publico objetivo,  ofreciendo una amplia gama de clases integradas que mezclen ambas disciplinas, en clases grupales previamente definidas, haciendo uso de la tecnología wearable, compuesta por dispositivos de monitoreo y equipos de gama alta que nos permitan estar a ritmo con las tendencias del mercado fitness actual. Así mismo, ofreceremos un acompañamiento de nuestro staff especializado encargado de guiar a nuestros afiliados a través de sus programas para el cumplimiento de sus objetivos, también se brindará asesoría dedicada a la nutrición y medicina a través de la revisión periódica de la evolución física y el progreso de las mismas. A su vez ofreceremos servicios que complementen las disciplinas  y servicios complementarios que harán más tangible el servicio especializado a nuestros afiliados como el servicio concesionado de un restaurante saludable y  servicios básicos como sauna, servicios higiénicos, cambiadores, estacionamiento, seguridad otorgada por el local, que garanticen la comodidad y satisfacción de todos nuestros socios usuarios de nuestro servicios.
 
 
1.2.  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
 
1.2.1.     Planteamiento general 
¿Cuál podría ser el plan de negocios que tenga un motivo diferenciador y cumpla con las expectativas del mercado fitness y sus nuevas tendencias?
 
Adicionalmente,
 
·         ¿Es factible la instalación de un centro de entrenamiento físico multidisciplinario?
·         ¿Qué necesidades primordiales deben ser cubiertas?
·         ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar un cliente potencial?
·         ¿Qué beneficios obtendrían los clientes con nuestro producto?
·         ¿Cuáles son las características de los clientes en el mercado fitness actual?
·         ¿Cuál es el nuevo estilo de tendencia moderna que se incorporara en el mercado?
 
 
1.3.  JUSTIFICACION
Existen diferentes variables que justifican la existencia de una oportunidad de negocio a explotar con la creación de un centro de entrenamiento como CALIFIGHT.
 
1.3.1.     Realidad problemática exceso de peso y obesidad en el Perú
8 de cada 10 peruanos consideran que la obesidad es un problema grave o muy grave en nuestro país, según una encuesta realizada por instituto de integración.[3]  
El 58 % de los peruanos tiene exceso en su peso y el 21% padece de obesidad, lo cual ya habla de una realidad alarmante, ya que se calcula que existen más de 2 millones de peruanos con diabetes, esto coloca al Perú como un país en emergencia si se compara con otros países con similar PBI, según el índice de progreso social.[4]
El sedentarismo y una mala alimentación, son las principales causas de obesidad y diabetes en el Perú. Según el estudio “Vida Saludable” hecho por Arellano Marketing a nivel nacional en Marzo del 2016, un 79% de los entrevistados afirma que practicar un deporte o actividad física es una de las características que define una vida saludable. Sin embargo, sólo un 39% lo practica.
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Gráfico 1.1 Obesidad en América Latina
Para el endocrinólogo Ray Ticse, la alta ingesta de calorías del peruano se contradice con la poca práctica de ejercicios físicos. “Para que se considere ejercicio, la actividad física debe consistir en treinta minutos diarios constantes por cinco días a la semana como mínimo de desgaste cardiovascular”, señala. Es decir, cualquier traslado a pie no está considerado. Sumado a esto los resultados de la última encuesta realizada por el instituto de integración nos muestran que el peruano tiene baja participación en prácticas alimenticias como consumo de agua, carnes y frutas dentro de su dieta.
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Gráfico 1.2 Hábitos Alimenticios
1.3.2.     Perspectivas del crecimiento del sector en el Perú
El mercado fitness en el Perú crece a pasos agigantados, no solo debido a la gran cantidad de gimnasios que hoy en día se encuentran ofertando sus servicios en el mercado local, sino también con la tendencia de los centros de entrenamiento funcional que hace 4 años vienen desarrollándose cada vez más fuerte, esto ha permitido que la oferta fitness haya crecido y ya existan hoy en día más de 1200 locales entre gimnasios y lugares de entrenamiento, teniendo en cuenta que del total solo un aproximado de no más de 50 se desarrollan bajo un formato acorde con la tendencia moderna.
“El mercado del fitness en el Perú mueve cerca de U$$ 150 millones al año” según informe de la revista deportiva American Fitness, con una gran variedad de ofertas en el mercado, la penetración del mercado fitness es baja comparada a la región tomando en cuenta un informe de Health, Racquet & Sportsclub Association – IHRSA, “la penetración del mercado de gimnasios y centros de entrenamiento en el Perú está en  1.4 % encontrándose por debajo de la media en Latinoamérica (1.7%) y detrás de países como Argentina (5.7%), Brasil (3.7%) o México (2.5%).” 
Tomando en consideración lo expuesto, el potencial de expansión y la tasa estimada anual de crecimiento de gimnasios en el Perú del 20% (Arellano, 22 de noviembre del 2014); La industria del mercado fitness en Perú es un mercado joven y en pleno crecimiento, lo cual resulta muy atractivo debido al potencial de desarrollo y penetración del sector.
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Gráfico 1.3 Penetración del mercado de gimnasios en Latinoamérica
Estudio IHRSA en Revista Mercado Fitness (2013)
 
 
 
1.3.3.     Aumento de estrés en la actualidad
Lo mencionan diversos expertos en la materia, el tener actividad física sin lugar a duda tiene beneficios directos para todos aquellos que se encuentren con niveles de estrés elevados. También afirman que un programa metódico y consistente puede contribuir notoriamente a la mejora de la salud física y mental, los expertos recomiendan que se practique actividades físicas por lo menos 3 veces por semanas alrededor de 20 minutos por sesión Esto puede ser adoptado como una oportunidad ideal para CALIFIGHT y hacer frente al estrés diario en el que nos encontramos sumergidos hoy en día, debido a las diversas rutinas diarias que se realizan.
 
 
1.3.4.     Tendencias del Fitness moderno
Según la encuesta realizada por  ACSM (American College Sport Medicine) a nivel mundial entre más de 1.800 profesionales del sector fitness, las 10 principales tendencias del fitness que se destacarán en 2017 son:
1.      Tecnología wearable: Compuesta por dispositivos de monitoreo de la actividad física, lentes y relojes inteligentes, monitores de ritmo cardíaco y localizadores GPS.
2.      Entrenamiento con el propio peso corporal: Si bien es una práctica utilizada por el hombre desde hace siglos, recién adquirió popularidad en la industria del fitness durante los últimos años.
3.      Entrenamiento intervalado de alta intensidad: En 2014 se coronó en el puesto Nº 1 y desde entonces se mantiene en las primeras posiciones, a pesar de las advertencias de ciertos profesionales sobre un posible aumento de la tasa de lesiones.
4.      Profesionales formados, certificados y con experiencia: Según el Departamento de Estadísticas de la Oficina de Trabajo, en Estados Unidos, se espera que el empleo de los instructores de fitness crezca un 8 % entre 2014 y 2024.
5.      Entrenamiento de fuerza: Esta modalidad conforma una fuerte tendencia desde el primer sondeo realizado por ACSM hace 11 años atrás.
6.      Entrenamiento grupal: Este es el primer año que logra entrar dentro del Top 20, ocupando el sexto lugar.
7.      Exercise is Medicine® (El ejercicio es medicina, en inglés): Debutando por primera vez en el ranking, esta iniciativa de salud mundial alienta a los médicos y a otros proveedores de la salud a incluir a la actividad física dentro de los planes de tratamiento para pacientes.
8.      Yoga: Su capacidad de reinvención y múltiples modalidades convierten al yoga en una actividad muy atractiva para los usuarios.
9.      Personal Training: En los últimos 11 años, esta tendencia ha estado dentro del Top 10 del ranking. Recientemente se ha prestado mucha atención a la formación profesional y a la certificación de los entrenadores personales.
10.  Ejercicio y descenso de peso La combinación de ejercicios y programas de nutrición ha estado presente desde que comenzó este informe hace 11 años atrás y ha demostrado ser esencial en el mantenimiento y descenso de peso.
 
CALIFIGHT ha tomado en cuenta estas tendencias en el mercado, que responden a la necesidad del cliente de hoy en día y así poder capturar y fidelizarlos con un producto que tiene la mixtura de 2 disciplinas deportivas combinando la tecnología para alcanzar los objetivos y sea beneficioso para nuestros clientes.
 
 
1.4.  OBJETIVOS
 
1.4.1.     Objetivo general:
Demostrar la factibilidad de la instalación de un Centro de entrenamiento físico multidisciplinario en el distrito de San Borja.
1.4.2.     Objetivos específicos:
§      Diseñar, elaborar y desarrollar un pan de negocios donde se establezca un modelo diferenciador que identifique las necesidades del mercado y las cubra para fidelizar y lograr que el cliente se sienta identificado con la propuesta de valor ofertada. Buscando una participación en el mercado esperada de 10 % en el primer año de operación del mercado objetivo, con una proyección de 1500 afiliados.
§      Elaborar y desarrollar un plan de marketing enfocado en el entendimiento de las necesidades, características y comportamientos actuales del mercado fitness moderno y que permita determinar la existencia de una demanda potencial actual, y que mediante estrategias de comunicación centren la decisión final de pertenecer a nuestros centros de entrenamiento, basados en los beneficios para la salud, teniendo un incremento anual del 5 % durante los primeros 7 años.
§      Diseñar los diagramas de procesos que se deberán llevar a cabo en la prestación del servicio, elaborar herramientas con el tablero de control gerencial, que nos permita ver y procesar escenarios de simulación que nos brinden el soporte con indicadores gerenciales, financieros, de gestión y Control.
§      Establecer el  monto del proyecto y su financiamiento, elaborar el estudio económico financiero y determinar los ingresos, gastos y costos en los que se incurrirá, estados financieros, balance general y flujo de caja, así mismo realizar la evaluación financiera del proyecto a través del análisis de los indicadores de rentabilidad como VAN, TIR y PRI.
 


CAPITULO 2: ANALISIS EXTERNO
 
2.1.  ESTUDIO DEL ENTORNO
El Perú de acuerdo a cifras oficiales de INEI tiene una población de alrededor de 31 millones de habitantes, una mezcla de culturas con un alto potencial de crecimiento hoy en día, bien situado en Sudamérica.
Con un crecimiento anual del PBI de 3.3 % para el 2016, y con un índice de inflación de 3.23 %, En el 2016 lidero el crecimiento de la región por segundo año consecutivo: Perú (3,9%), México (2,3%), Colombia (1,9%), Chile (1,6%), Uruguay (1,0%) y Brasil (-3,5%).
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Gráfico 2.1 Variación de  PBI 2013 – 2016
 
 
 
 
2.2.  INVESTIGACION DEL MERCADO
2.2.1.     La industria Fitness en América Latina
Era la década del '90 y en América Latina se desarrollaba un rubro que para muchos era poco conocido, sectorizado y para un público específico: la industria del deporte indoor, o sea, los gimnasios. Sin embargo, con el correr del tiempo, el mercado del fitness en la región cambió y comenzó a desarrollarse. Hoy es un sector robusto con claras oportunidades de crecimiento.
A pesar que es una industria incipiente, actualmente ya cuenta con 13 marcas norteamericanas y dos europeas presentes en varios países de la región con centros franquiciados. A esto se suman las ocho marcas latinoamericanas que están creciendo dentro y fuera de sus mercados de origen, a través de franquicias y cuatro que manifestaron intenciones de hacerlo, según reveló el informe para América Latina de IHRSA (International Health Racquet & Association Sportsclub)  por sus siglas en inglés: Alcance y Envergadura de los Mercados Clave de Gimnasios, el primero de este tipo y que fue elaborado en conjunto con Mercado Fitness y Fitness Brasil.
Así las cosas, la industria facturó en 2011 US$5.600 millones en los más de 46.000 gimnasios que existen en los quince mercados que fueron analizados en el estudio, en el que se detalla que Brasil y México son los países con mayor facturación durante el ejercicio anterior con US$2.358 y US$1.479, respectivamente, lo que es esperable si se considera que ambos países son las economías más grandes de la región y que esta industria está muy relacionada con la renta per cápita. Más atrás se ubica Argentina, mientras que los mercados pujantes y nuevos son Chile y Perú. 
[image: 2155]
Gráfico 2.2 Mercado Fitness en Latinoamérica: Facturación Total por países – 2013
 
De acuerdo a un estudio de Mercado Fitness, en el 2008 las diez compañías líderes en la región habían recibido ingresos por US$370 millones, mientras que en 2011 las ventas fueron por US$647,8 millones y se prevé que para el cierre de este 2012 se incrementarán, aproximadamente, en 34,4%.
“La industria del fitness es todavía joven, está en crecimiento y en eso no hay vuelta atrás. No me imagino que aspecto podría afectar tan negativamente a la industria para detener su crecimiento, porque todos los factores son positivos. Esto no puede más que crecer”, señaló Guillermo Vélez, redactor del informe y editor de Mercado Fitness.
En tanto, Ulises Fontanini, master de franquicias y director general para Uruguay, Argentina, Chile y Sur de Brasil de Vivafit Uruguay, dice que el mercado en los tres últimos años ha crecido entre un 15% a 20%. “América Latina tiene un gran potencial de desarrollo y penetración, porque es una industria poco desarrollada", agregando que "ya no es un deporte de elite, se está masificando cada vez más”.
En este sentido y apoyando las tesis anteriores, el gerente general adjunto de Gold´s Gym Perú, Álvaro García, explicó que “estimamos que la industria en el Perú se ha expandido a porcentajes de dos dígitos, y lo mismo está ocurriendo en los demás países de América Latina; en unos más que en otros, dependiendo de la penetración de industria".
Algunas de las causales de este auge son la solvencia  de las economías de la región, el crecimiento de las clases medias, la necesidad que tienen actualmente las personas por mantenerse activas y la percepción de consumo de la actividad física.
De todos los mercados latinoamericanos, Argentina es el país que tiene el índice más alto de penetración, dado que el 5,7% de los argentinos asiste a algún gimnasio. En ese país, según los datos del informe, predominan los establecimientos pequeños y medianos; y casi la mitad de los centros tienen menos de 200 clientes y un 6% cuenta con más de 1,000 socios.
"Las relaciones siempre fueron la base del éxito de los gimnasios, lo que ocurre es que hace poco tiempo que los operadores entendieron esta necesidad. Mucho más fuerte que las relaciones entre la empresa y los clientes y hasta mismo que el relacionamiento de los profesionales con los clientes, es el entre los clientes", detalló Luis Amoroso, consultor y COO de Monday Academia.
Desafíos
Si bien la industria es joven, existen oportunidades, lo que conlleva desafíos y ciertos obstáculos. Actualmente, la el sector está atomizado en todo el mundo, por lo que se está dando una tendencia a la agrupación, lo que permitirá su formalización tanto fiscal como laboral.
"A medida que los mercados crecen en la formalización, el sector es el que va ganando porque hay temáticas más visibles", explicó Guillermo Vélez.
Dentro de los escollos se suma la poca disponibilidad inmobiliaria que tienen los centros para ubicarse, dado que los gimnasios terminan compitiendo muchas veces con grandes Empresas por pisos disponibles.
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Gráfico 2.3 Centro de entrenamiento en Latinoamérica - 2013
 
Otro tema importante a juicio de Fontanini es que los gobiernos no han prestado a la industria la ayuda necesaria para promover el funcionamiento y creación de nuevos centros como política de salud pública. O sea la política pública gubernamental todavía es escaza o nula.
Sin embargo, los desafíos están claros para todos los actores y consiste en que hoy están frente a un consumidor más informado y exigente. Por eso es necesario mejorar la calidad de servicio; innovar; reducir costos y falencias; aumentar la cantidad de socios y retenerlos; junto con mantener a los empleados de los centros motivados.  En definitiva, el principal reto es estar preparado para el crecimiento que se viene.[5]
 
2.2.2.     Desarrollo
La investigación comprendió el diseño y aplicación de las siguientes herramientas.
 

 
Gráfico 2.3 Herramientas investigación de mercado
 
2.2.2.1.           Investigación exploratoria
 
La investigación exploratoria se realizó con la finalidad de lograr identificar propuestas de negocios del mercado fitness nacional e internacional actual relacionadas a la base de nuestro concepto de negocio que cuenten con características o rasgos similares al proyecto propuesto de manera que podamos ejercer un benchmarking con CALIFIGHT y potenciar nuestros servicios, en tal sentido los objetivos de esta herramienta en mención fueron:
·         Comprender el concepto de negocio de las propuestas identificadas y analizadas.
·         Identificar los servicios y/o productos adicionales ofrecidos a nuestro público objetivo.
·         Identificar el rango de precios de los negocios identificados, horarios de atención, metodologías de enseñanza, entre otras variables.
 
 
2.2.2.2.           Observación
Se realizaron un total de 4 visitas exploratorias a centros de entrenamiento fitness: 1 centro de entrenamiento funcional, 1 crossfit, 1 gimnasio y un centro de entrenamiento de artes marciales mixtas. (Ver Anexo B).  Estas visitas tenían como objetivos:
 
·         Entender la forma en la que cada uno de estos centros de entrenamiento materializa el concepto que quieren ofrecer a su público objetivo, a nivel de formas de atención, métodos de pagos, infraestructura básica, mobiliario del local.
·         Identificar las buenas prácticas brindadas por cada establecimiento y así mismo las deficiencias y/o oportunidades vistas en el servicio.
 
 
2.2.2.3.           Entrevistas
La presente herramienta (Ver Anexo C Tabla C1) comprende 2 entrevistas a entrenadores de centros de entrenamiento, 1 gerente de crossfit y 4 usuarios potenciales del proyecto, de quienes se pudo recabar la siguiente información:
 
·         Identificar las actividades de mayor demanda dentro de un centro de entrenamiento.
·         Comprender la forma habitual de trabajo dentro de un centro de entrenamiento.
 
2.2.2.4.           Focus group
Se realizaron 3 focus group (Ver Anexo D Tabla D1) dirigido a personas en los siguientes rangos de edades: 18 a 24 años, 25 a 35 años; y mayores de 36 años.  Los objetivos de aplicar esta herramienta fueron:
·         Identificar las motivaciones e intereses que son determinantes para la decisión de compra de determinada promoción en un centro de entrenamiento.
·         Identificar las carencias de las ofertas actuales ofrecidas hoy en día en los centros de entrenamiento.
·         Entender las necesidades específicas del cliente objetivo de un centro de entrenamiento.
 
2.2.2.5.           Entrevistas
Entre el 23 y 29 de enero del 2017 se aplicaron 498 encuestas en el distrito de San Borja.  Esta muestra comprende exclusivamente a personas mayores de 18 años, distribuyéndose la proporción de edades según la información demográfica del INEI.
El objetivo principal de la ejecución de la encuesta es obtener fundamentos cuantitativos que permitan:
·         Conocer las preferencias de los clientes potenciales y consumidores actuales, del servicio de los centros de entrenamiento.
·         Validar los principales componentes base de nuestra propuesta en función de las respuesta del público objetivo, en tal sentido poder reafirmarlas o reformularlas.
·         Tener una aproximación de compra y así proyectar la demanda estimada.
 
2.2.3.     Conclusiones de la investigación de mercado
Con la finalidad de poder ordenar los hallazgos de la investigación, se ha considerado necesario agruparlos en función a las características de la oferta actual con los establecimientos internacionales y nacionales y las características de la demanda con el público objetivo identificado.
 
2.2.3.1.           Características de la oferta en los centros de entrenamiento
(i)     Centros de entrenamiento a nivel mundial
Los centros de entrenamiento a nivel internacional son quienes marcan las tendencias que forman parte de la diversidad de oferta que hoy en día podemos tener en nuestro país la cual se ha ido incrementando en los últimos 10 años, hemos tomado como base 5 centros de entrenamiento, los cuales abarcan todas las disciplinas que nos permitieron dar a conocer la propuesta de nuestro plan de negocios. Los casos más representativos son 3 centros de entrenamiento, los cuales pertenecen a la asociación mundial de calistenia, es el caso de Gravity Calisthenic Center, Arena Group y Barniacs Gym; hemos tomado también como referente al gimnasio Fitness Quest, el cual está dentro del Top 10 de los mejores gimnasios en Estados unidos, finalmente tomamos The Lab, el cual es un centro de entrenamiento de artes marciales mixtas, pertenece al top 5 y es cuna de campeones como Benson Henderson (Campeón de pesos ligeros de Ultimate Figth Championship).
 
A continuación describiremos los ejemplos en mención: 
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(ii)    Tipos de centro de entrenamiento presentes en Perú y San Borja (Ver anexo B)
Desde hace poco más de 3 años la oferta fitness en el Perú ha mostrado avances de su potencial con la creciente apertura de diversos centros de entrenamiento, esto ha permitido que hoy en día existan más de 1200 centros de entrenamiento en diversas disciplinas, claro está que no más de 200 centros pertenecen al grupo de franquicias o centros de entrenamiento, los que representan aproximadamente el 40 % del mercado, el resto son formatos más simples o llamados de “barrio” pero que forman parte de este universo. Estos centros de entrenamiento se subdividen en: Gimnasios independientes, gimnasios de cadenas, Centros funcionales, Crossfit, Centro de artes marciales mixtas.
Los gimnasios de cadena son todos aquellos que forman parte de una red de locales representados bajo la misma marca a nivel nacional, estas cadenas por lo general tienen un metraje entre 900m2 a 2000m2, brindan salas de musculación, clases grupales, combinados hoy en día con servicios adicionales ligados a las tendencias del mercado fitness, los gimnasios de cadena tienen la particularidad de tener la ventaja para sus clientes de poder hacer uso de múltiples locales de la marca, en el distrito de San Borja se encuentra ubicado Gold ´s Gym, es importante resaltar cadenas en el resto de Lima como Bodytech y Life sport quienes han aumentado la cantidad de locales a nivel local y nacional.
Los gimnasios independientes son aquellos que no integran una red de establecimientos de una marca afín, poseen una infraestructura más limitada  y por lo general ofrece una oferta más reducida de máquinas en la sala de musculación y clases grupales.
Los functional training pertenecen a la ola de propuestas modernas con una técnica y entrenamiento particular en el mundo del “functional”, donde se ofrecen circuitos metabólicos o atléticos según lo que busque cada persona. Es un concepto de fitness que guarda conexión directa con el grado de funcionalidad de las actividades que realizamos al entrenar, tratando de mejorar la capacidad funcional individual.
El CrossFit[6] es una técnica de entrenamiento que encadena movimientos de diferentes disciplinas al mismo tiempo, tales como la halterofilia[7], el entrenamiento metabólico o el gimnástico. La meta es desarrollar las capacidades y habilidades humanas: resistencia cardiovascular y respiratoria, resistencia muscular, fuerza, flexibilidad, potencia, velocidad, agilidad, coordinación, equilibrio y precisión. Exponiendo a la persona a tantos escenarios y combinaciones de movimientos como sea posible se logra una adaptación que la prepara para lo desconocido y lo poco probable.
Las artes marciales mixtas (MMA) son deportes de contacto que permiten una gran variedad de técnicas para combatir, habilidades marciales y no marciales, las reglas dentro de esta disciplina permiten el ataque de pie como en el suelo.
Los centros de entrenamiento de artes marciales cuentan con una jaula o en muchos casos con un ring, en Lima existen alrededor de 30 academias que enseñan diversas disciplinas de forma individual o conjunta, las más populares son: Kick boxing, Muay Thai, Jiu-Jitsu, Lucha grecorromana, boxeo, judo, karate.
 
(iii)  Servicios ofrecidos por los centros de entrenamiento en San Borja (Local  más cercano según modalidad de servicio ofrecido)
Todo centro de entrenamiento tiene una gama distinta de servicios ofrecidos tales como: Clases grupales, salas de musculación, clases individuales, salas de musculación, circuitos grupales, sparring grupal, entre otros los cuales serán detallados en el cuadro de resumen según el modelo de negocio.
 
De estos 4 modelos de negocio presentados hay un mix de servicios adicionales tales como: estacionamiento, personal training, saunas, cafeterías, guardería, asesoría nutricional, venta de suplementos alimenticios, venta de ropa deportiva, entre otros los cuales se encuentran asignadas en el siguiente cuadro de resumen: 
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(iv)  Horarios de atención
 
Los horarios de atención ofrecidos en los centros de entrenamiento van desde las 05:00 am hasta las 11:00 pm de lunes a viernes, mientras que los sábados y domingo horarios más reducidos que van desde las 07:00 am hasta las 05:00  pm.
(v)    Precio de membresía 
 
	Tabla 1: Precios de Centro de entrenamiento en San Borja (incluye IGV)

	Cadena
	Mensual
	Trimestral
	Semestral
	Anual

	Crossfit Imperio
	S/.
	250
	S/.
	650
	S/.
	 
	S/.
	 

	Gold’s GYM
	S/.
	349
	S/.
	729
	S/.
	1099
	S/.
	1899

	Vanna Coach
	S/.
	290
	S/.
	830
	S/.
	1620
	S/.
	3140


 
 
(vi)  Promociones en centros de entrenamientos
 
Todos los centros de entrenamientos en mención activan promociones desde sus aperturas, tanto para captación de clientela, como para retención de los mismos, las promociones son muy marcadas durante los meses previos al verano por tendencia del mercado. Las más habituales son descuentos directos por las cantidad de meses en la que es adquirida la membresía, bonificaciones en meses de inscripción, descuentos por referidos, días de congelamiento según la cantidad de meses que dura la membresía y en algunos casos las promociones se dan por el número de disciplinas que se quiere practicar.


	Tabla A3: Mejores prácticas a nivel promocional centro de entrenamiento)

	 
	Promociones

	Gold's GYM
	Campaña de Verano
Día de la Madre
Fiestas Patrias
Navidad

	Vanna Coach
	Beneficios UPC - dsctos membresías
Club Intercop - dsctos membresías
Automotríz Subaru - dsctos membresías
Navidad

	Crossfit Imperio
	Beneficios UPC - dsctos membresías


 
Los centros de entrenamiento suelen activar promociones en múltiples meses del año, existen principalmente cuatro campañas: temporada de verano (enero, febrero y marzo), día de la madre, fiestas patrias y navidad. 
Las promociones más frecuentes son descuentos porcentuales en las diferentes tipos de membresías: mensuales, trimestrales, semestrales y anuales.
 
(vii)                       Infraestructura de los centros de entrenamiento
 
Ver Anexo  del B1 al B4.
Poseen servicios higiénicos implementados con casilleros para mayor seguridad, duchas privadas, vestidores, además de sauna.  Las sedes cuentan también con Gold's Café y Gold’s Pro Shop (moda fitness).
Los centros de entrenamiento tienen una infraestructura diferente ya que realizan la mayoría de ejercicios al aire libre y poseen una ambientación con logotipos que inspiran a la práctica del ejercicio. 
Todos los gimnasios o centros de entrenamiento tienen un tiempo corto para impactar visualmente a sus potenciales usuarios, por lo que resaltan la tipografía, colores e imágenes para lograr el efecto deseado, por ejemplo Gold s Gym utiliza los colores negro y amarillo desde el logo hasta la decoración de interiores. 
 
(viii)                     Motivaciones y preferencias
 
Ver Anexo C, Anexo D y Anexo F.
Las motivaciones y preferencias que llevan a una persona son el de relajarse, realizar una actividad que los entretenga y sobre todo cuidar su peso y aspecto físico.
Por el contrario, los motivos más relevantes por los que las personas no asisten a un centro de entrenamiento son: falta de tiempo, precio y ubicación.
 

Gráfico 2.4 No asistencia a un centro de entrenamiento[8]
(ix)  Hábitos de consumo
 
Ver Anexo C, Anexo D y Anexo F.
Los usuarios prefieren en un 49% a los centro de entrenamiento que se encuentran cercanos a su domicilio, lo que nos lleva a que difícilmente se movilice fuera de su distrito para acceder a los servicios.
 

Gráfico 2.5 Preferencia en el distrito de San Borja[9]
 
El servicio complementario de mayor interés para los usuarios en el distrito de San Isidro es la asesoría nutricional, servicio de piscina y sauna.
 

Gráfico 2.6 Servicios adicionales de interés[10]
La membresía de gimnasio de mayor preferencia por los usuarios es la trimestral. Los meses con mayor preferencia de inscripción se dan en los meses de temporada de verano: diciembre, enero, febrero y marzo. 
 
(x)    Intención de compra
 
De un total de 498 personas encuestadas, el 81% afirma que si se inscribiría en CALIFIGHT, mientras que un 19% afirma que no lo haría.
 

Gráfico 2.7 Aceptación de nuevo concepto de entrenamiento[11]
 
La propuesta que ofrece CALIFIGHT muestra mayor interés en el público objetivo, en los servicios adicionales referidos la asesoría nutricional, servicio de piscina y sauna.  Además de ofrecer un ambiente exclusivo para el desarrollo de la práctica deportiva, así como el sistema de beneficios que se ofrecerán para satisfacer las necesidades de los clientes. 


CAPITULO 3: ANALISIS INTERNO
 
2.       
3.       
3.1.  CULTURA ORGANIZACIONAL
3.1.1.     Visión
              Ser reconocido  como el centro  de entrenamiento multidisciplinario más grande e integral por excelencia.
 
3.1.2.     Misión
              Desarrollar un  centro de entrenamiento multidisciplinario, donde nuestra variedad de  programas de acondicionamiento físico ayuden a los afiliados a lograr un estilo de vida saludable y óptimo de acuerdo con sus necesidades.
 
3.1.3.     Valores
3.1.3.1.           Valores Organizacionales
Estos son los valores que deben cumplir todos los empleados en conjunto para lograr las metas propuestas y cumplir la misión de CALIFIGHT.

Figura 3.1 Valores Organizacionales
 
3.1.3.2.           Valores Personales o Individuales
En CALIFIGHT buscamos personas que pongan en práctica diferentes escalas de valores que agrupadas generen sinergia en la búsqueda de objetivos alcanzables y focalización para poder enfrentar y superar los retos encontrados en el camino; donde el trabajo en equipo es el valor central del éxito en CALIFIGHT.
 [image: ]
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Figura 3.2 Valores Personales o Individuales
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


CAPITULO 4: PLAN DE MARKETING
 
3.       
4.       
4.0.   
4.1.  ANALISIS DE LA DEMANDA
El objetivo de este apartado es lograr definir el mercado de referencia para el plan de negocios propuesto, y lograr responder  la interrogante: ¿A quién nos dirigimos?
 
Tabla 6: Variables de Segmentación del Mercado Objetivo
 
	INVENTARIO DE POSICIONAMIENTO

	FACTOR
	CALI FIGHT

	PUBLICO OBJETIVO
	Hombres y mujeres entre los 18 y 40 años

	BENEFICIO CLAVE
	Mejorar el estado de salud, fisico y disciplina mental

	SOPORTE TECNICO
	Entrenadores altamente capacitados 

	CATEGORIA
	Fitness

	MODOS Y MOMENTOS
	Para el cuidado del cuerpo y la mente

	RELACIONAMIENTO 
	Tendencia Fitness mundial ( Calistenia - MMA)

	SLOGAN
	Conoce tus limites


 
 
4.1.1.     Demográfica
La demanda de los servicios ofrecidos por CALIFIGHT se encuentra conformada por hombres y mujeres del distrito de San Borja, con un rango de edad desde los 18 hasta los 60 años y que se encuentran dentro de los niveles socio económicos A y B.
 
4.1.2.     Geográfica
El distrito de San Borja perteneciente a la zona 7 de Lima Metropolitana,[12]  la cual constituye uno de los espacios geográficos establecidos por APEIM (Asociación Peruana de Empresa investigadora de Mercados).
 
4.1.3.     Socio – Económica
Teniendo en cuenta la selección de la zona geográfica, el público objetivo son los cuales se encuentran en los niveles socio-económicos A y B, teniendo en cuenta que dichos segmentos poseen un gasto promedio mensual en el rubro “Cuidado, conservación de la salud y servicios médicos” (APEIM 2016) suficiente como para afrontar el pago de una membresía dentro de un centro de entrenamiento.
 
4.1.4.     Conductual
Son personas preocupadas por el bienestar físico y de la salud, en muchos de los casos entienden las tendencias del sobrepeso, diabetes, entre otros y la problemática que hoy en día traen a nuestra sociedad.
 
4.1.5.     Psicográfica
Personas que les gusta relacionarse, visitar lugares, consideran importante la imagen personal en la relaciones, interesados en la importancia de la buena salud y estado físico.
 
4.1.6.     Estilos de vida
Según el estudio “Estilos de vida” realizado por Arellano marketing, consideramos los estilos de vida a los afortunados, modernos y los adaptados.
 
Arellano define estos tres estilos de la siguiente forma:
 
·         Los afortunados, son tanto hombres como mujeres por lo general de mediana edad. Confiados en sí mismos, son aquellos innovadores preocupados por su apariencia, tecnológicos, “triunfadores”, cosmopolitas, buscan la calidad y el servicio.  Por lo general se encuentran en el nivel socio económico A, B y C.
·         Las modernas, quienes se encuentran en todos los niveles socio económico, son mujeres con carácter pujante y trabajador que buscan el equilibrio entre su familia y sus aspiraciones económicas y profesionales. Por lo general tienen carreras técnicas.  Se preocupan e interesan por su apariencia, dando prioridad en sus compras a la calidad y las marcas.  Son abiertas a la innovación, buscan la legitimidad social y ven en las marcas el reconocimiento. 
 
·         Los adaptados, son hombres buscadores del respeto social, menos ambiciosos y con menos aspiraciones que otros estilos de vida con edades entre 46 y 55 años y entre 25 y 35 años. No les gusta el riesgo y se interesan en la familia y en los amigos, respetuosos de la religión, buscan la marca como garantía. Buscan el ahorro y educarse, tradicionales en su consumo, aspiran a ser honrados y respetados. También se encuentran en todos los niveles socioeconómicos.
 
 
4.2.  ESTIMACION DE LA DEMANDA
 
4.2.1.     Calculo del mercado potencial
Según  el último censo nacional  realizado en el año 2007, el distrito de San Borja acogía aproximadamente 110,968 habitantes.  Al 30 de junio del año 2015 según informe presentado por INEI el distrito de San Borja tiene una población aproximada de 111,928 habitantes, San Borja creció 1 % entre el 2007 y el 2015, lo que representa el 0.107 % de crecimiento promedio por año, lo que nos da una población aproximada para el 2018 de 112,289 habitantes.
Como lo hemos mencionado la segmentación de CALIFIGHT, comprende hombres y mujeres de los niveles socioeconómicos A y B entre los 18 y 40 años de edad.  Según APEIM el 79.1 % de la población de la zona 7 de Lima pertenece a tales estratos económicos, lo que supone una población 88,818, habitantes. 
 
Tabla 7: Distribución demográfica del distrito de san Borja según género y edad – Censo nacional 2007
 
	Rango de edad
	URBANA

	HOMBRES
	MUJERES
	TOTAL

	De 0 hasta 17 años
	50%
	50%
	21%

	De 18 a 40 años
	45%
	55%
	37%

	41 a mas
	43%
	57%
	34%


 
En la Tabla 7 se puede apreciar que el 37% corresponde a nuestro mercado potencial, dado que dicho factor representa la proporción de hombres y mujeres que poseen el rango de edad entre los 18 y 40 años. 
Para el año 2018 se espera un mercado potencial aproximadamente  de 32,863 personas según la Tabla 8
 
Tabla 8: Cálculo de mercado potencial para el 2018
 
	POBLACION TOTAL
	  MERCADO POTENCIAL

	2007
	2018
	NSE
 A Y B
	Hombres y Mujeres
de 18 a 40 años
(37%)

	110,968
	112,289
	88,818
	32,863


 
 
4.2.2.     Calculo del mercado objetivo y el número de usuarios del primer año
Tomando como punto de partida el mercado potencial de 32, 863 y una intención de compra de 41 %  el tamaño del mercado objetivo para el distrito de San Borja  sería de 13,474.  En la Tabla 9 se muestra el mercado potencial.
 
 
 
 
 
 
Tabla 9: Mercado potencial y mercado objetivo
 
	Determinación del mercado objetivo en base a los datos extraídos de la encuesta realizada.
	
	 
	 
	 
	 

	Cantidad de personas de 18 a 40 años de edad (a)
	441
	 

	Donde practican actividad física
	Aire Libre
	106
	 

	Centro de entrenamiento
	235
	 

	Nuevo concepto de entrenamiento
 Calistenia y Artes Marciales Mixtas
	Aire Libre (b)
	46
	 

	Centro de entrenamiento (c)
	157
	 

	Totales (b+c)
	203
	 

	Porcentaje del total (b+c)/a
	46%
	 

	 
	 
	 
	 

	Con un margen de error del -5% se tendrá en cuenta un 41% como base para el cálculo del mercado objetivo
	
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	Practican en Centro de Entrenamiento y gustan del nuevo concepto
	157 personas
	 
	 

	 
	 
	 
	 

	Practican al aire libre y gustan del nuevo concepto
	46 personas
	 
	 

	 
	 
	 
	 


 

 
	Mercado
	Hombres y 
Mujeres
	Fuente

	Mercado potencial
	32,863
	Tamaño de la población según segmentación

	Intención de compra
	46%
	Porcentaje de respuesta "Si"  ¿Te gustaría un nuevo concepto de entrenamiento que mezcle calistenia (funcional) y artes marciales mixtas?

	Intención de compra ajustada
	41%
	Producto de incorporar un margen de
 error de 41% para la respuesta "Si"

	Mercado objetivo
	13474
	mercado potencial

	Numero usuarios primer año
	1350
	10 % del mercado objetivo


 
 
Como se aprecia en la Tabla 9 se ha considerado captar el 10 % del mercado objetivo durante el primer año (1350 usuarios), esto parte del análisis comparativo de inscripciones afiliados promedios de cadenas de centro de entrenamiento del país (Gimnasios).  Tomamos como un ejemplo comparativo la cantidad de afiliados en el primer año de operaciones de cadenas como Gold’s GYM y Bodytech, el cual representa el 50 % del promedio de afiliados en sus sedes. 
Teniendo en cuenta un crecimiento promedio desde el año 2011 al 2016 en el mercado fitness de 6 % anualizado y las expectativas económicas para el 2018 de 3.7 % según el fondo monetario internacional, consideramos una tasa de crecimiento anual de 5%.
 
Tabla 10: Proyección anual de afiliados
 
	Proyección 
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5
	Año 6
	Año 7
	Año 8
	Año 9
	Año 10

	Tasa
	 
	5%
	5%
	5%
	5%
	5%
	3%
	3%
	3%
	3%

	# Afiliados
	1350
	1418
	1488
	1563
	1641
	1723
	1775
	1828
	1883
	1939


 
 
4.3.  DIFERENCIACION Y POSICIONAMIENTO
CALIFIGHT pretende diferenciarse con una propuesta de valor que nos permita aprovechar las tendencias del mercado fitness actual enfocadas en el cuidado de la salud, el aspecto físico y la especialización en los servicios todo ello en relación al público objetivo identificado por el proyecto.
 
Tomando como base el modelo de estrategia de marketing “Delta” el cual es el que mejor se adapta al proyecto, este modelo presenta tres aspectos estratégicos en función del nivel de conexión logrado en relación con nuestro cliente.
 
[image: ]
                                        Figura 4.1 Marketing Delta
Deseamos orientar nuestra propuesta de forma holística en búsqueda de la satisfacción de las necesidades de salud, físicas y disciplina mental, necesidades que no se limitan a solo el entrenamiento en el trabajo muscular y metabólico.
En tal sentido, el objetivo de CALIFIGHT es posicionarse en una opción estratégica de consolidación del sistema, donde se consiga integrar un solo bloque de soluciones relacionadas unas con otras y las tendencias actuales del mercado, acorde con cadena de valor extendida hacia los proveedores y negocios complementarios, y esto nos permita asegurar una ventaja competitiva ofreciendo un producto único en el mercado fitness en el Perú ya que combina 2 disciplinas como lo son, las artes marciales mixtas y la calistenia en un solo lugar  con personal altamente capacitado en ambas disciplinas.
 
4.3.1.     Posicionamiento
El objetivo de CALIFIGHT es ocupar un lugar preferencial en la mente del consumidor, esto en relación a marcas que satisfacen necesidades similares en el mercado fitness.
Como se muestra en el siguiente mapa perceptual, CALI FIGHT se encuentra ubicada como una marca innovadora para el mercado fitness, con un precio competitivo respecto a la  oferta actual que se encuentra disponible en el distrito de San Borja, consideramos a CALI FIGHT como el centro de entrenamiento fitness más innovador del mercado debido a la fusión de dos disciplinas como son la Calistenia y el MMA.
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                                                  Figura 4.2 Matriz de Posicionamiento
 
Tabla 11: Inventario de posicionamiento
	INVENTARIO DE POSICIONAMIENTO

	FACTOR
	CALI FIGHT

	PUBLICO OBJETIVO
	Hombres y mujeres entre los 18 y 40 años

	BENEFICIO CLAVE
	Mejorar el estado de salud, físico y disciplina mental

	SOPORTE TECNICO
	Entrenadores altamente capacitados 

	CATEGORIA
	Fitness

	MODOS Y MOMENTOS
	Para el cuidado del cuerpo y la mente

	RELACIONAMIENTO 
	Tendencia Fitness mundial ( Calistenia - MMA)

	SLOGAN
	“Rompe tus límites”


 
Tabla 12: Matriz de posicionamiento
	MATRIZ DE POSICIONAMIENTO

	Para
	Hombre y mujeres entre 18 a 40 años
	Mercado objetivo

	que
	buscan mejorar su salud, estado físico y disciplina mental
	Beneficio

	 
	CALIFIGHT
	Marca

	es el / la
	mejor opción de centro de entrenamiento 
	Singularidad

	 
	Fitness
	Categoría

	porque
	ofrece una nueva y única alternativa en el mercado que mezcla artes marciales mixtas y calistenia, con entrenadores altamente capacitados
	Atributo


 
                            
	POSICIONAMIENTO

	Para hombres y  mujeres entre 18 y 40 años que buscan mejorar su salud, estado físico y disciplina mental, CALIFIGHT es la mejor opción de centro de entrenamiento fitness, porque ofrece una nueva y única alternativa en el mercado que mezcla artes marciales mixtas y calistenia, con entrenadores altamente capacitados."


 
 
 
4.3.2.     Marketing Mix
Para CALIFIGHT la necesidad, la atracción y la relación con el cliente son puntos magnéticos que se relacionan mutuamente entre sí, ya no solo se encuentra en juego el intercambio económico sino una imagen, una forma de vida, y una identificación con el mundo fitness.
 
4.3.2.1.           Producto
Para el lanzamiento de nuestra marca CALIFIGHT los servicios ofrecidos se encuentran en función de los conceptos de la calistenia funcional y las artes marciales mixtas, de forma ilustrativa a continuación realizaremos una comparación de los servicios brindados por los diferentes centros de entrenamiento en San Borja o alrededor que fueron tomados como competencia.
 
Tabla 13: Cuadro comparativo de servicios ofrecidos
	Servicio
	CALIFIGHT
	Vanna
Coach
	Attitude
 Fighthers
	Crossfit
 Imperio
	Gold ´s Gym

	Base
	Calistenia 
	 
	 
	 
	 
	 

	MMA
	 
	 
	 
	 
	 

	Sala de musculación
	 
	 
	 
	 
	 

	Clases grupales
	 
	 
	 
	 
	 

	Adicionales
	Asesoría nutricional
	 
	 
	 
	 
	 

	Asesoría medica
	 
	 
	 
	 
	 

	Personal Training
	 
	 
	 
	 
	 

	Restaurante saludable
	 
	 
	 
	 
	 

	Cafetería
	 
	 
	 
	 
	 

	Servicio
	CALIFIGHT
	Vanna
Coach
	Attitude
 Fighthers
	Crossfit
 Imperio
	Gold ´s Gym

	Adicionales
	Venta de suplementos alimenticios
	 
	 
	 
	 
	 

	Venta de accesorio y ropa deportiva
	 
	 
	 
	 
	 

	Jaula de entrenamiento
	 
	 
	 
	 
	 

	Estacionamiento
	 
	 
	 
	 
	 

	Sauna
	 
	 
	 
	 
	 

	Guardería
	 
	 
	 
	 
	 


 
	 
	Si ofrece el servicio
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	No ofrece el servicio
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Si ofrece el servicio, pero posee infraestructura y un rango de servicio mínimo
	 
	 
	 
	 
	 


 
4.3.2.1.1.                Servicio base
·         La Calistenia tiene como principales beneficios, 1. la definición muscular ya que al mantener una gran cantidad de zonas musculares bajo tensión trabajando con nuestro propio peso permite una gran definición en todos los músculos del cuerpo, 2. el desarrollo de la fuerza funcional (la capacidad de poder levantar trepar, correr y saltar mejor con movimientos prácticos), y 3. movilidad corporal optimizando el movimiento al emplear otros músculos.  En la Calistenia se intenta lograr la mayor contracción muscular y que el cuerpo adquiera una alineación correcta, ya que así, permite modelar el cuerpo, mejorar la postura y definir la musculatura. 
Se hace hincapié, no en el trabajo en sí, sino en la forma de realizarlo, pensando en cada movimiento, en los músculos que se está trabajando adecuadamente y en sí, que la técnica que se utilice sea perfecta.
·         Las artes marciales mixtas (MMA) son deportes de contacto que permiten una gran variedad de técnicas para combatir, habilidades marciales y no marciales, las reglas dentro de esta disciplina permiten el ataque de pie como en el suelo.
Este deporte es una combinación de los mejores sistemas de lucha, entre el Muay Thai, Brazilian Jiu-Jitsu, Boxeo y Lucha Libre.
·         Clases grupales CALIFIGHT ofrece 2 disciplinas fitness, manejadas a través de clases grupales, las cuales se  implementan con el monitoreo constante de los entrenadores a cargo, en ambientes especialmente diseñados. A través de un cronograma previamente establecido.
 
4.3.2.1.2.                Servicios adicionales
La nutrición, alimentación y espacios de confort constituyen el servicio complementario con mayor preferencia dentro de nuestro público objetivo, esto será complementado con distintos servicios que logren satisfacer de forma integral las necesidades de nuestros usuarios.
 
 
Tabla 14: Servicio adicionales ofrecidos por CALIFIGHT
	SERVICIOS

	1
	Asesoría nutricional

	2
	Asesoría medica

	3
	Personal Training

	4
	Restaurante saludable

	5
	Venta de suplementos alimenticios

	6
	Venta de accesorio y ropa deportiva

	7
	Jaula de entrenamiento

	8
	Estacionamiento

	9
	Sauna

	10
	Guardería


 
 
Muchos de los servicios mencionados serán concesionados con socios estratégicos, con un cargo de cobro acordado previamente en el contrato de concesión respectivo, con el cual podrán prestar dichos servicio en el local de CALIFIGHT. De esta forma, aseguramos la prestación idónea de dichos servicios, a través de expertos que se encuentren en mejor capacidad para prestarlos, debido a su trayectoria y experiencia en el rubro del que se trate.
 
Tabla 15: Servicios tercerizados por CALIFIGHT
	SERVICIO
	TERCERIZADA

	1
	Asesoría nutricional
	 

	2
	Asesoría medica
	 

	3
	Personal Training
	 

	4
	Restaurante saludable
	 

	5
	Venta de suplementos alimenticios
	 

	6
	Venta de accesorio y ropa deportiva
	 

	7
	Jaula de entrenamiento
	 

	8
	Estacionamiento
	 

	9
	Sauna
	 

	10
	Guardería
	 

	 
	 
	 

	 
	No es tercerizada
	 

	 
	Si es tercerizada
	 


 
 
4.3.2.1.3.                Marca 
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                                Figura 4.3 Logotipo CALIFIGHT
 
 
CALIFIGHT es la combinación de las palabras Cali – Fight, las cuales forman parte de lo que representa la propuesta de negocio, “Cali” es la forma de abreviar la palabra calistenia y la palabra “Fight”, traída al español significa lucha, la cual describe a las artes marciales mixtas.
El slogan finalmente refuerza lo expuesto a través del concepto del negocio con la frase “Rompe tus límites”, CALIFIGHT hará que con la combinación de estas 2 disciplinas puedas alcanzar el mejor estado físico, salud y disciplina mental.
 
·         Simple: Fácil de escribir.
·         Practico: Logo sencillo de identifica o distinguir, el mismo puede utilizarse en diferentes medios de comunicación sin afectar ningún principio moral o credo religioso.
·         Consistente: Los colores utilizados para el logo representan poder, energía, salud y prestigio.
·         Único: No solo es fácil de distinguir, sino que se distingue de otras marcas o logos fitness en el Perú.
·         Memorable: Debido a que se usan colores fáciles de recordar y con significados de salud y energía.
·         Diseño: El diseño del logo refleja y relaciona el concepto del negocio.
 
4.3.2.2.           Precio
Como se ha mencionado en puntos anteriores, dado al rubro fitness y servicios que ofreceremos, competimos directamente con las diferentes opciones que existen hoy en día en el mercado. En tal sentido nuestra estrategia de precios se ha determinado tomando en cuenta los centros de entrenamientos a los cuales se les realizo la observación, tomando un mayor protagonismo Vanna Coach el cual es el centro de entrenamiento con circuitos funcionales metabólicos con mayores características de acuerdo al servicio base ofrecido por CALIFIGHT, ya que la Calistenia es una rama del entrenamiento funcional, Golds Gym también se toma como referencia dado que su oferta incluye clases grupales de combate como el kickboxing y servicios adicionales similares a los ofrecidos por CALIFIGHT.
 
 
 
 
Tabla 16: Tabla de precios incluido IGV
	 
	Mensual
	Trimestral
	Semestral
	Anual

	Cali Fight
	 S/.       365.00 
	 S/.       650.00 
	 S/.    1,180.00 
	 S/.    2,050.00 

	Vanna Coach
	 S/.       510.00 
	 S/.       830.00 
	 S/.    1,620.00 
	 S/.    3,140.00 

	Gold s Gym
	 S/.       349.00 
	 S/.       659.00 
	 S/.    1,157.00 
	 S/.    1,899.00 

	Crossfit Imperio
	 S/.       350.00 
	 S/.       950.00 
	 
	 

	Attitude Fighter
	 S/.       270.00 
	 S/.       370.00 
	 S/.       670.00 
	 


 
              
[image: ]
 
Tomando en cuenta el estilo del concepto de Vanna Coach, considerando que fue pionero en la llegada del entrenamiento funcional a Lima, su creciente desarrollo operativo y consolidándose en el mercado realizaremos el siguiente análisis de precios por tipo de membresía donde CALIFIGHT al ofrecer una rama del entrenamiento funcional y agregando una disciplina más en el concepto como lo es el MMA toma como referencia directa a Vanna Coach ubicándonos 16 % por debajo en el tipo de inscripciones.
 
Tabla 17: Tabla de precios incluido IGV membresía base
 
[image: ]
 
 
Tabla 18: Tabla de precios incluido IGV membresía Premium
[image: ]
El precio de cada membresía tiene como objetivo buscar una relación entre la membresía adquirida y el costo relativo mensual por cada una de ellas según sea el tipo, quiere decir a mayor tiempo, el costo por mes es más bajo.
 
Tabla 19: Tabla de estrategia de precios comparativa
 
[image: ]
 
[image: ]
 
También debemos mencionar que  el precio de cada membresía en un centro de entrenamiento tiene limitantes de accesos en los servicios, teniendo en consideración que aquellos que no se encuentren incluidos requieren de un pago adicional, como lo muestra la siguiente tabla:
 
          Tabla 20: Servicios Centro de entrenamiento
[image: ]
 
Teniendo como base todo lo mencionado respecto a los servicios ofrecidos, podemos concluir que la membresía  que ofrece CALIFIGHT supera la oferta de los distintos centro de entrenamiento en el distrito y zonas más cercanas por tratarse de un concepto de negocio innovador el cual tiene un alto valor agregado sustentado por la mezcla de dos disciplinas con una alta acogida a nivel mundial, pero aun virgen en el país. Sumado a esto  se encuentra posicionado en una banda de precios competitivos con otros centros de entrenamiento. 
 
 
4.3.2.3.           Plaza
La ubicación es un punto o atributo de gran importancia y relevante a la hora de tomar la decisión de inscribirse en un centro de entrenamiento. Según lo dicho y tomando en cuenta la zonificación del distrito, los precios de alquiler, compra de terrenos, niveles de concurrencia y accesibilidad a la zona, se decidió colocar a CALIFIGHT dentro del distrito de San Borja, en las inmediaciones del centro comercial La Rambla ubicado en dicho distrito, esta ubicación tiene alternativas de ruta de acceso, con ventajas estratégicas por la concurrencia de gente, la zona posee diversos servicios comerciales que benefician a la zona en mención. 
 
 [image: ][image: ]
Figura 4.4 Ubicación CALIFIGHT
 
 
             Costo de alquiler [13]
	ALQUILERES
	COSTO MENSUAL
	81,167
	 
	COSTO AÑO 1
	974,006
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Descripción
	detalle
	Q
	u. medida
	C.U sin IGV
	Total Mensual
	Total Anual
	Frecuencia

	alquiler del local
	por m2
	1,143
	m2
	71
	81,167
	974,006
	Cada
1er día del
mes


 
 
4.3.2.4.           Promoción
Las campañas con las que contara CALIFIGHT tienen como objetivo establecer una posición relevante y diferente frente a la oferta actual del mercado fitness en el distrito de San Borja y Lima, generando así una rápida penetración de nuestros servicios en el público objetivo.
En tal sentido hemos considerado 4 etapas tales como, intriga, lanzamiento, mantenimiento y fidelización. 
 
Tabla 21: Etapas por Campaña
	CAMPAÑA
	OBJETIVOS
	ACCIONES

	INTRIGA
	• Generar afluencia de público en San Borja.
• Difundirlo a través de redes sociales.
• Presencia y reconocimiento de la marca.
	• Gestión en redes sociales.
• Volanteo en zonas aledañas.
• Banner de apertura en fachada.

	LANZAMIENTO
	• Generar afluencia de público en San Borja.
• Fomentar el uso de nuestro servicio.
	• Gestión en redes sociales.
• Evento de lanzamiento.
• Nota de prensa.

	MANTENIMIENTO
	• Reconocimiento de la marca.
• Utilizar meses de gran demanda para acelerar la penetración del mercado.
	• Gestión en redes sociales.
• Descuentos preferenciales.

	FIDELIZACION
	• Retener a nuestros usuarios.
• Generar mayores registros a través de nuestros usuarios.
	• Gestión en redes sociales.
• Fechas especiales.


 
 
4.3.2.4.1.                Campaña de intriga
a)      Redes sociales
Teniendo presente el slogan de la marca “Rompe tus límites”, crearemos un perfil en plataformas como Facebook, instagram, youtube, generando así intriga con nuestros público objetivo en San Borja, utilizando contenido alusivo a la búsqueda del buen estado físico, una vida saludable y con equilibrio mental. A través de esto intentaremos enlazar el concepto de CALIFIGHT con nuestro público objetivo y las tendencias del fitness actual.
 
 
b)      Banner en fachada de local 
Se colocaran en la fachada de nuestro local antes de la apertura un banner con una imagen estimulante y la frase “Atrévete a romper tus límites próximamente”, generando expectativa en la zona aledaña a nuestro local.
 
 
4.3.2.4.2.                Campaña de lanzamiento
a)      Redes sociales
Aprovechando la campaña de intriga previa al lanzamiento, utilizaremos la cuenta para crear la página web oficial de CALIFIGHT, donde se colocara todo el detalle desde el concepto, ofertas, horarios, servicios y todo lo necesario que permita trasmitir nuestra propuesta de valor.
 
b)      Evento de Lanzamiento
A razón de generar más expectativa, se organizará un evento de lanzamiento de la marca donde contaremos con la participación de personas destacadas del mundo deportivo o fitness del ámbito local y un showroom que permita conocer las instalaciones.
 
c)      Nota de prensa
En relación al punto anterior, contaremos con los servicios de  “Somos playa” y “Publimetro” donde se dé a conocer el evento de lanzamiento y a su vez se pueda trasmitir la propuesta de valor de la marca en el mercado fitness.
 
d)      Pases gratis
Con la finalidad de fomentar el uso del servicio lanzaremos una promoción de 2 x 1 que nos permita que el potencial usuario  pueda probar nuestra disciplina en 1 clase totalmente gratuita o acompañada de 1 persona por única vez.
 
 
4.3.2.4.3.                Campaña de mantenimiento
 
a)      Redes sociales
Mantendremos nuestras redes sociales actualizadas con información relevante de forma constantes, tips de salud, ofertas, fotografías, eventos, entre otros que permitan sostener la relación con nuestro público objetivo y así sentirse identificados con la marca.
b)      Promociones cruzadas
Impulsaremos promociones cruzadas con los servicios de nutrición y servicios médicos, crearemos paquetes exclusivos para los socios que tengan descuentos en el restaurante saludable entre otros.
c)      Fechas especiales
Con el objetivo de impulsar promociones a través del año y mantener a los clientes y potenciales clientes con expectativas lanzaremos promociones a través del año según sea la temporada o fecha especial como:
 
·         Promoción de verano
·         Promoción de primavera
·         Promoción de invierno
·         Fiesta patrias
 
4.3.2.4.4.                Campaña de fidelización
a)      Redes sociales
Mantendremos nuestras redes sociales actualizadas con información relevante de forma constantes, tips de salud, ofertas, fotografías, eventos, entre otros que permitan sostener la relación con nuestro público objetivo y así sentirse identificados con la marca.
 
b)      Activaciones y pautas de radio
Con el objetivo de mantener presencia de marca y al cliente fidelizado, realizaremos activaciones en el centro de entrenamiento y lugares afines. También tendremos pautas en radio durante diversas épocas del año que permitan fidelizar la marca con el público.
 
A continuación se presenta el diagrama de GANTT que describe las actividades de promoción y publicidad.
 
ANEXO H: Diagrama de Gantt de actividades promocionales 2018
[image: ]
 
Las campañas realizadas por CALIFIGHT incurrirán en los siguientes costos:[14]
Marketing: Campaña de intriga y Lanzamiento
	Concepto
	 Q
	C 
	Costos (S/.)

	Página web
	1
	1,850
	1,850

	Gestión de redes sociales
	1
	850
	850

	Banner de fachada del local
	1
	500
	500

	Evento: Animador de evento ( Leslie Shaw)
	1
	7,500
	7,500

	Evento: Catering
	1
	5,500
	5,500

	Concepto
	 Q
	C 
	Costos (S/.)

	Evento: Mozos
	5
	400
	2,000

	Evento: Ronda de bebidas
	3
	450
	1,350

	Evento: Invitación de apertura de negocio x millar
	1
	42
	42

	Evento: Encargado de repartidor de invitación x millar
	1
	50
	50

	Nota de prensa: Diseño del  aviso
	1
	100
	100

	Nota de prensa: Costo de publicación por cara Revista Somos Playa - Media Pagina
	1
	4,693
	4,693

	Nota de prensa: Costo de publicación por cara Revista  Publimetro
	1
	4,473
	4,473

	Pases 2X1: Diseño de pases 2x1 
	1
	50
	50

	Pases 2X1: Impresión de pases 2 x 1 
	1,000
	1.69
	1,695

	Pases 2X1: Courier de repartidor de pases  2x1  ( millar )
	1
	50
	50

	Total
	30,703 


 
 
Marketing: Campaña de mantenimiento
	 
	 
	 
	COSTO MENSUAL
	VARIADO

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Concepto
	Q
	Costo sin IGV
	Frecuencia anual
	 

	Banner - Campaña de invierno
	1
	590
	1 vez
	31m2

	Banner - Campaña de verano
	1
	590
	1 vez
	31m2

	Banner - Fiestas patrias
	1
	590
	1 vez
	31m2

	Banner -  Primavera
	1
	590
	1 vez
	31m2


 
	 
	COSTO ANUAL
	3,540
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Mes 1
	Mes 2
	Mes 3
	Mes 4
	Mes 5
	Mes 6
	Mes 7
	Mes 8
	Mes 9
	Mes 10
	Mes 11
	Mes 12
	Total

	 
	 
	 
	 
	590
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	590

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	590
	590
	590
	1,770

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	590
	 
	 
	 
	 
	 
	590

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	590
	 
	 
	 
	 
	590

	0
	0
	0
	0
	590
	0
	590
	590
	0
	590
	590
	590
	3,540


 
 
Marketing: Campaña de fidelización
 
	 
	 
	 
	COSTO MENSUAL
	VARIADO

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Concepto
	Q
	Costo Total sin IGV
	Frecuencia anual
	 

	Pauta en radio Studio 92
	3
	117
	4 veces
	10 SEG

	Activación Pre Verano en Sede
	1
	4,800
	1 vez
	6 horas

	Activación Pre Verano en CC
	1
	4,800
	1 vez
	 

	Gift Card de Dscto 
	1
	3,750
	3 veces
	 


CAPITULO 5: PLAN OPERATIVO Y GESTION HUMANA
5.1.  PROCESOS OPERATIVOS CLAVES
5.1.1.     Venta e inscripción
              El proceso de ventas inicia en el momento en que el cliente solicita una cotización al representante de ventas, el cual toma los datos del cliente y sus requerimientos para después ofrecerle una suscripción del contrato en base a las necesidades del cliente y el pago de la membresía.
 
5.1.2.     El proceso de ventas se define
Desde el llenado de una solicitud, hasta la suscripción del contrato solicitado y pago de membresía.
[image: ]
Figura 5.1 Diagrama del proceso de venta y suscripción CALIFIGHT
 
5.1.3.     Diseño y programación de clases grupales
CALIFIGHT elabora un diseño y programación de clases grupales en base a las preferencias de disciplinas y horarios que mejor se ajusten a cada cliente. Se ofrecerán clases grupales de Calistenia y artes marciales Mixtas en base a niveles, programadas según preferencias y la capacidad de cada ambiente.
Los niveles de calistenia comprenden: básico, principiante, intermedio, avanzado. La clasificación de forma general se explica por la capacidad de número de veces que se puede realizar el ejercicio, numero de series y el menor tiempo de descanso necesario; recalcando que el nivel básico es exclusivamente para  personas con: edad avanzada, problemas en la columna, alto sobrepeso o simplemente porque deseen empezar el entrenamiento con mucha calma. 
 
Tabla 22: Detalle de ejercicios de Calistenia por niveles
	EJERCICIOS QUE COMPRENDEN CADA NIVEL

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	PRINCIPIANTE

	1
	Plancha de aguante máximo
	8
	Dominadas supinas
	 

	2
	Sentadillas
	 
	9
	30 segundos de Wall Sit

	3
	Zancadas por pierna
	 
	10
	Fondos en silla / banco

	4
	Flexiones
	 
	11
	Dominadas pronadas
	 

	5
	Elevaciones de piernas tumbado
	12
	Elevaciones de rodillas colgado de barra

	6
	Mountain climbers
	 
	13
	Flexiones con pies elevados

	7
	Flexiones en Pica
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 

	INTERMEDIO

	1
	10 Dominadas pronadas
	 
	 
	 

	2
	20 Situps (abdominales)
	 
	 
	 

	3
	15 Fondos en silla / banco
	 
	 
	 

	4
	15 Situps en V
	 
	 
	 
	 

	5
	10 Flexiones con manos a la altura del estómago (Pseudo push ups)
	 

	6
	10 Dominadas supinas
	 
	 
	 

	7
	45 Segundos de plancha
	 
	 
	 

	8
	15 Sentadillas
	 
	 
	 
	 

	9
	12 Flexiones con pies elevados
	 
	 
	 

	10
	1 Minuto y medio de Jumping Jacks
	 
	 
	 

	11
	15 Dominadas pronadas
	 
	 
	 

	INTERMEDIO

	12
	15 Dominadas supinadas
	 
	 
	 

	13
	Sprint de 150 metros
	 
	 
	 
	 

	14
	10 Flexiones con palmada
	 
	 
	 

	15
	10 Fondos en barra recta
	 
	 
	 

	16
	1 Minuto y medio de Jumping Jacks
	 
	 
	 

	17
	15 Sentadillas con salto
	 
	 
	 

	 
 
	 
	 
	 
	 
	 

	AVANZADO

	1
	15 Flexiones con palmada tras la espalda
	9
	45 Sentadillas con salto

	2
	20 Fondos explosivos en paralelas
	10
	18 Dominadas con Palmada

	3
	20 Dominadas explosivas hacia el pecho 
	11
	2 Minutos de Wall sit
	 

	4
	60 Flexiones inclinadas (rápidas)
	12
	1 Minuto de Plancha
	 

	5
	12 Dominadas con palmada
	13
	20 Flexiones con palmada

	6
	18 Flexiones con palmada
	14
	30 Fondos en barra recta

	7
	30 Sentadillas con salto
	15
	25 Elevaciones de piernas a barra

	8
	30 Flexiones diamante (Manos juntas)
	 
	 
	 


 
 
5.1.4.     Asesoría y guía en clases grupales
En CALIFIGHT se contara con un monitor general encargado de seleccionar a cada usuario con los profesores correspondientes de cada disciplina, este monitor contara con estudios generales en educación física y colaboración de una nutricionista que permita evaluar el desempeño de cada usuario en base a los objetivos deseados y logros obtenidos. Cada programa tendrá un tiempo flexible en base a los requerimientos y gustos de cada estudiante con un máximo de una hora para evitar un sobresfuerzo físico que pueda conllevar a catabolismo muscular y lesiones tanto para  la calistenia como para las artes marciales mixtas. (Ver Anexo I1 y Anexo I2)
 
5.1.5.     Instrucción inicial sobre uso adecuado de equipos
Todos los usuarios deberán recibir una evaluación nutricional y física por parte del equipo de evaluación para poder determinar el nivel de dificultad que podrá recibir cada alumno de forma progresiva, enseñando las instalaciones y los progresos que puede lograr en un tiempo aproximado con la asesoría personalizada. Así mismo se recalcará que como todo deporte existe un riesgo de una lesión, principalmente por esfuerzos excesivos. CALIFIGHT comunicará a sus afiliados  algunas consideraciones obligatorias que se deben tener en cuenta las cuales se detallan en la siguiente tabla:
 
Tabla 23: Consideraciones a tomar en cuenta en entrenamiento
	Consideraciones a tomar en cuenta


	1
	Realizar siempre calentamiento o entrada en calor previo al entrenamiento.

	2
	Nunca entrenar con fatiga muscular.
	 
	 
	 

	3
	En un principio no realizar los ejercicios a gran velocidad.
	 

	4
	No forzar las posiciones o rangos articulares.
	 
	 

	5
	Estiramientos musculares no mayores a 8 Segundos de duración.

	6
	Proteger las manos con guantes.
	 
	 
	 


 
5.1.6.     Adquisición y mantenimiento de equipos
Como proveedores de equipos se eligió a las empresas Fight outlet Perú para las instalaciones de equipo necesario para las disciplinas de artes marciales y calistenia. Así como también se eligió Movement Lima para el equipo complementario de entrenamiento funcional por tener equipos con los mejores estándares del mercado a un precio competitivo. 
Detalle de equipos   (Ver archivo “CF Financiero” – Año “0”)
 
 
 
5.2.  PROGRAMAS DE INCENTIVOS PARA LOS SOCIOS
 
5.2.1.     Objetivo
Generar lealtad de los clientes hacia nuestra marca, extender la relación con el cliente y promover la marca, creando una comunidad que viva el deporte estrechando lazos de amistad, organizando eventos y actividades de integración entre los afiliados realizando estrategias que ofrezcan un plus a los consumidores, además del servicio que ya están recibiendo.
 
5.2.2.     Actividades que formaran parte del programa de incentivos
 
5.2.2.1. Competencia de calistenia
Consistirán en la demostración de diferentes movimientos (ejercicios isométricos) con el objetivo de conseguir las posturas más complicadas.
 
5.2.2.2. Circuitos funcionales
Conformados por series preestablecidas en un tiempo determinad, el objetivo es lograr completar el circuito en el menor tiempo.
 
5.2.2.3. Logro de objetivos
Resultado de un registro histórico del avance desde el primer día de entrenamiento, de manera que cada socio se sienta motivado, se divierta y este informado de su progreso.
 
5.2.2.4. Torneo de MMA
Conformado por competencias de socios que se encuentren en un mismo nivel y con una experiencia mínima de dos meses.
 
5.2.3.     Mecánica de asignación
Cada actividad será evaluada y medida en base a la herramienta necesaria de manera que será cuantificable por puestos, los cuales implicaran una justa precalificación en base al peso, nivel y tiempo de cada alumno. Agrupándolos de esta forma de manera equitativa.
 
Tabla 24: Mecánica de asignación
	Actividad
	Herramienta de Medición

	Competencias de calistenia
	Torneo
	Niveles

	Circuitos funcionales
	Torneo
	Ranking

	Logro de objetivos
	Niveles
	 

	Torneo de MMA
	Torneo
	Ranking


 
Competencias de calistenia se realizaran con personas del mismo nivel al igual que el desarrollo de los circuitos. 
Logro de objetivos en el cual se evaluaran aumento de masa muscular, aumento de nivel de entrenamiento, disminución de porcentaje de grasa.
En el caso de MMA las competencias serán en base a nivel de entrenamiento y peso de cada participante.
 
5.2.4.     Incentivos
Descuentos del 25% en suplementos o artículos deportivos al primer mes, si consigue los objetivos durante los tres meses seguidos tendrá derecho a un pack de suplementos o artículos deportivos sin costo.
Gift Card en establecimientos tercerizados del centro de entrenamiento y en establecimientos seleccionados.
 
 
 
Tabla 25: Descripción de Incentivos
 
	Tienda
	Descripción

	Marathon
	Tienda de ropa y accesorios deportivos

	Triathlon
	Tienda de ropa y accesorios deportivos

	Reebok
	Tienda de ropa y accesorios deportivos

	Ripley
	Tienda de moda, accesorios y productos varios


 
 
5.2.5.     Sistemas de soporte
Todo el registro necesario para el desarrollo de las actividades estarán administrados por el monitor principal quien tendrá toda la base de datos en un sistema que podrá dividir los grupos necesarios para los torneos, circuitos y competencias. Así como tendrá un análisis estadístico del progreso de cada socio, el cual podrá brindar de forma adicional los resultados mensualmente y de manera personalizada.
 
5.3.  SERVICIOS ADICIONALES GESTIONADOS DIRECTAMENTE POR CALIFIGHT
 
5.3.1.     Asesoría médica
Este servicio estará a cargo de un médico con especialidad en medicina del deporte, el cual atenderá al afiliado una vez que haya realizado su inscripción a CALIFIGHT, encargándose de crear una historia clínica enfocada en el estado físico de la persona relacionando sus antecedentes con sus objetivos personales.
Antes de todo entrenamiento deportivo es necesario registrar todos los precedentes del cliente con el fin de diagnosticar futuros resultados y/o rendimientos.
La historia clínica[15] a grandes rasgos contendrá:
 
·      Medición del peso.
·      Medidas altura, longitud del tórax, espalda, pecho, cintura, muslos piernas, bíceps, tríceps, etc.
·      Índice de masa corporal, porcentaje de grasa corporal.
·      Antecedentes personales y familiares de: diabetes mellitus, hipertensión arterial, riesgo cardiaco, hipotiroidismo, hipertiroidismo, síndrome metabólico.
·      Antecedentes de enfermedades endocrinológicas, operaciones, traumatismos, fracturas y lesiones.
·      Pruebas físicas básicas.
·      Medicamentos que se encuentre recibiendo dentro del mes previo o durante los últimos días.
 
5.3.2.     Asesoría nutricional
Servicio indispensable que estará a cargo de una licenciada en nutrición calificada, que atenderá a la par con el especialista en medicina deportiva (ver Anexo xx, horarios de atención) quien brindará una revisión inicial a las nuevas personas afiliadas y de forma periódica a todos las personas que ya son clientes regulares del centro. Para los nuevos afiliados esta asesoría debe estar relacionada con el examen médico inicial ya que el afiliado nos brinda de forma inicial todos sus aspectos físicos y nutricionales.
Las asesorías iniciales y periódicas, que serán cada dos meses, están incluidas dentro del paquete de la membresía del afiliado, de demandar algún plan nutricional no contemplado en el paquete, este tendrá un costo adicional
 
 
5.3.3.     Personal training
CALIFGHT contará con 4 entrenadores capacitados en la disciplina que el afiliado este practicando, el entrenador hará un acompañamiento personalizado en toda la rutina de ejercicios, ampliando la intensidad y/o variedad de los mismos  en base a los objetivos previamente fijados. El tiempo empleado para este servicio será de entre una hora a hora y media de práctica y tendrá un costo adicional a la membresía de S/. 70 soles la hora.
 
5.3.4.     Sauna
Los afiliados al Centro de Entrenamiento CALIFIGHT tendrán como parte de sus servicios el uso del sauna, este sauna deberá ser una habitación hecha de madera ya que cuando existe mucha humedad esta la absorbe y la libera a su vez, encontraremos dentro de ella diferentes alturas que servirán para que el usuario defina a que nivel de calor quiere estar ya que a mayor altura hay una mayor temperatura. Dentro del sauna se encontrará un calentador de rocas que emanaran calor en toda la habitación. 
La gran dilatación que se produce en los poros hace que la piel elimine residuos tóxicos y se descontamine, proporcionando a su vez un efecto relajante dándoles a los músculos una mayor elasticidad.
 
5.3.5.     Guardería
El servicio de guardería que se proporcionará estará incluido dentro de la membresía y brindará el cuidado de los niños dentro de las horas del uso del establecimiento del afiliado, todo esto en un espacio de 35 m2 que será acondicionado con muebles y accesorios básicos.
El espacio tendrá un aforo de 10 niños como máximo y será concedido mediante un convenio de prácticas a un estudiante de educación con especialidad en niños el cual presentará un cronograma de actividades que será revisado mensualmente en conjunto con la parte administrativa del centro de entrenamiento.
 
 
5.4.  SERVICIOS ADICIONALES CONCESIONADOS
 
Algunos de los servicios que proporcionará CALIFIGHT serán concesionados a empresas que cuenten con la mayor capacidad y experiencia y trayectoria en el rubro, estos servicios serán proporcionados dentro del local de CALIFIGHT.  Estas alianzas estratégicas tienen el fin de asegurar que el negocio se centre en el servicio principal que ofrece que es el espacio físico donde se entrena y además en donde hemos concentrado nuestra mayor investigación e inversión.
Para que estos servicios concesionados estén a la par de los servicios principalmente brindados se deberá hacer una muy buena selección de estos actores y así asegurar que nuestros afiliados estén óptimamente atendidos.
Cabe destacar que se estipulara de manera contractual con cada uno de los concesionarios cualquier responsabilidad que este dentro o fuera del ambiente del desarrollo del servicio ya sea por una mala atención o alguna circunstancia, eventualidad, accidente o similares que se presenten con colaboradores o afiliados.  Dentro del contrato de concesión se colocará una cláusula que cubra todos estos riesgos posibles y así sean resarcirse  de la forma más inmediatamente posible por el concesionario.
 
5.4.1.     Restaurante saludable
Debido a que la tendencia de la gente es cuidarse más que nunca y comer de forma saludable, en CALIFIGHT queremos ofrecer un ambiente que represente una oferta surtida de comida con menos cantidad de azúcar refinada, con productos naturales, sin aditivos o poco procesados, frescos, orgánicos y con menos proteína animal y más vegetal.
El espacio y monto mensual al que se alquilará será de 65 m2 a S/. 77.00 respectivamente. 
A continuación detallamos las características principales de la presente concesión:
 
Tabla 26: Criterios principales para el contrato de concesión del Restaurante Saludable
	Concepto
	Especificaciones

	Antecedentes de
las partes
	Concedente: CALIFIGHT: Centro de entrenamiento que brindará un espacio exclusivo para la
actividad física multidisciplinaria a través de la calistenia y las artes marciales mixtas (MMA) ubicado en el distrito de San Borja.

	Concesionario: Go Green

	Servicios
Concesionados
	1. Preparación y comercialización de comida sana, venta de desayunos, meriendas y almuerzos.

	2. Preparación y ventas de snacks, jugos e infusiones complementarias.

	Vigencia 
de la Concesión
	La concesión será firmada por un plazo de 2 años con opción a renovación de 2 años más.

	Retribución de la
Concesión
	Se cobrarán S/. 77 por m2. Lo que resulta un monto total de S/. 4,995 al mes.
Se aumentará el valor de la concesión en un 10% cada año.

	Obligaciones CALIFIGHT
 
	1. Dar al concesionado el espacio de 65 m2 para sus operaciones.
2. Pago de los servicios del ambiente como agua, luz, internet, televisión digital[16]
3. Limpieza de los ambientes comunes, esto no quiere decir los ambientes que usa exclusivamente.
el concesionario tales como la cocina, mesas de atención o sus similares.
4. No ofertas productos o servicios que compitan directamente por os ofrecidos por el concesionario.
5. Manejar un nivel de confidencialidad entre la información que se comparte.
6. Asegurar contar con todos los requisitos legales para la viabilidad del negocio.

	Obligaciones del
Concesionado
	1. Dedicarse a brindar solo los servicios detallados en la concesión.
2. Cuidar los ambientes y bienes otorgados por el concedente.
3. Pagar la retribución acordada por la concesión al inicio de cada mes.
4. Contar con más altos estándares de higiene y salubridad en el manejo y preparación de los alimentos que se ofrecen a los miembros y/o colaboradores del Centro de Entrenamiento.
5. Otorgar el servicio dentro de los horarios establecidos y de manera constante durante el plazo de la concesión.
6. Dar facilidades al concedente para una revisión periódica de los ambientes y bienes otorgados en la concesión.
7. Entregar comprobantes de pago a todos los consumidores cumpliendo así con las normas tributarias establecidas.
8. Pagar los productos y servicios vinculados netamente a la actividad que tiene como concesionario.

	Duración y Resolución
	La concesión se terminará una vez concluido el plazo establecido entre las partes. Si el concesionario
desea terminar la concesión antes del plazo establecido lo deberá hacer comunicando al concesionado
con 6 meses de anticipación con el fin de coordinar la entrega y reposición de los bienes y ambientes antes concesionados. Esta culminación solo es posible luego del primer año de operaciones. El concesionario vigente tendrá la prioridad de negociar la renovación del contrato. Todas las controversias o diferencias que pudieran suscitarse entre las partes respecto de la correcta interpretación o ejecución de los términos de este acuerdo, incluidas las de su existencia, nulidad, invalides o terminación, son resueltas amigablemente por mutuo acuerdo según las reglas de la buena fe y se su común intención.


 
 
 
5.4.2.     Venta de suplementos deportivos
Todo buen entrenamiento siempre va acompañado de una buena alimentación, sin embargo muchas veces es necesario complementar la alimentación con suplementos deportivos, pensando en ello CALIFIGHT comercializará suplementos alimenticios pero no los comprará sino que alquilará un espacio al especialista en este rubro Nutripont a fin de que pueda mostrar todos su productos. El arrendamiento será de 15 m2 y tendrá un precio de S/77.00 por m2. Se colocará un stand de ventas donde podrá colocar todos sus productos y también realizar eventos, presentaciones, lanzamientos y activaciones de los mismos.
 
Tabla 27: Criterios principales para el contrato de concesión venta de suplementos deportivos
	Concepto
	Especificaciones

	Antecedentes de
de las partes
	Concedente: CALIFIGHT Centro de entrenamiento que brindará un espacio exclusivo para la
actividad física multidisciplinaria a través de la calistenia y las artes marciales mixtas (MMA) ubicado en el distrito de San Borja.

	Concesionario: NutriPoint Uno de los principales distribuidores de suplementos alimenticios del país.

	Naturaleza de la
Concesión
	Alquiler de un espacio exclusivo que servirá para la colocación de stands de ventas de todos los productos
que comercializa Nutripoint

	Vigencia 
de la Concesión
	La concesión será firmada por un plazo de 2 años con opción a renovación de 2 años más.

	Retribución de la
Concesión
	Se cobrarán S/. 77 por m2. Lo que resulta un monto total de S/. 1,154 al mes. Se aumentará el valor de la concesión en un 10% cada año.

	Obligaciones CALIFIGHT
	1. Dar al concesionado el espacio de 15 m2 para la colocación de stands de venta.
2. Pago de los servicios del ambiente como agua, luz y televisión digital[17]. 
3. Brindar seguridad al ambiente concesionado.
4. No ofertas productos o servicios que compitan directamente por los ofrecidos por el concesionario.
5. Manejar un nivel de confidencialidad entre la información que se comparte.
6. Asegurar contar con todos los requisitos legales para la viabilidad del negocio.

	Concepto
	Especificaciones

	Obligaciones del
Concesionado
	1. Exhibir en los stands de venta la gama de productos con el que cuenta.
2. Asegurar el mantenimiento de los stands de exhibición
3. Pagar la retribución acordada por la concesión al inicio de cada mes.
4. Tener un inventario actualizado y surtido de productos.
5. Otorgar el servicio dentro de los horarios establecidos y de manera constante durante el plazo de la concesión.
6. Dar facilidades al concedente para una revisión periódica de los ambientes y bienes otorgados en la concesión.
7. Entregar comprobantes de pago a todos los consumidores cumpliendo así con las normas tributarias establecidas.

	Duración y Resolución
	La concesión se terminará una vez concluido el plazo establecido entre las partes. Si el concesionario
desea terminar la concesión antes del plazo establecido lo deberá hacer comunicando al concesionado
con 6 meses de anticipación con el fin de coordinar la entrega y reposición de los bienes y ambientes antes concesionados. Esta terminación solo es posible luego del primer año de operaciones. El concesionario vigente tendrá la prioridad de negociar la renovación del contrato. Todas las controversias o diferencias que pudieran suscitarse entre las partes respecto de la correcta interpretación o ejecución de los términos de este acuerdo, incluidas las de su existencia, nulidad, invalides o terminación, son resueltas amigablemente por mutuo acuerdo según las reglas de la buena fe y se su común intención.


 
 
5.4.3.     Venta de ropa deportiva y accesorios
CALIFIGHT contará con un espacio donde se realizará la venta de ropa deportiva y accesorios Dicho espacio será de 15 m2 y tendrá un precio de S/77.00 por m2.  Dentro de la cartera de productos se encontrarán uniformes para MMA y ropa deportiva con la marca CALIGHT al igual que accesorios que son parte del entrenamiento de nuestros afiliados. Se buscará contar con una tienda de ropa deportiva reconocida del rubro.
 
 
 
 
 
 
 
Tabla 28: Criterios principales para el contrato de concesión venta de ropa deportiva y accesorios
	Concepto
	Especificaciones

	Antecedentes de
de las partes
	Concedente: CALIFIGHT Centro de entrenamiento que brindará un espacio exclusivo para la
actividad física multidisciplinaria a través de la calistenia y las artes marciales mixtas (MMA) ubicado en el distrito de San Borja.

	Concesionario: TRIATHLON

	Naturaleza de la
Concesión
	Alquiler de un espacio exclusivo que servirá para la comercialización de ropa deportiva, calzado y accesorios. También se podrá utilizar para el lanzamiento o activación de productos.

	Vigencia 
de la Concesión
	La concesión será firmada por un plazo de 2 años con opción a renovación de 2 años más.

	Retribución de la
Concesión
	Se cobrarán S/. 77 por m2. Lo que resulta un monto total de S/. 1,154 al mes. Se aumentará el valor de la concesión en un 10% cada año.

	Obligaciones CALIFIGHT
	1. Dar al concesionado el espacio de 15 m2 para la colocación de stands de exhibición.
2. Pago de los servicios del ambiente como agua, luz, internet y televisión digital[18].
3. Brindar seguridad al ambiente concesionado.
4. No ofertas productos o servicios que compitan directamente por os ofrecidos por el concesionario.
5. Manejar un nivel de confidencialidad entre la información que se comparte.
6. Asegurar contar con todos los requisitos legales para la viabilidad del negocio.

	Obligaciones del
Concesionado
	1. Exhibir en los stands de venta la gama de productos con el que cuenta.
2. Asegurar el mantenimiento de los stands de exhibición
3. Pagar la retribución acordada por la concesión al inicio de cada mes.
4. Tener un inventario actualizado y surtido de productos.
5. Otorgar el servicio dentro de los horarios establecidos y de manera constante durante el plazo de la concesión.
6. Dar facilidades al concedente para una revisión periódica de los ambientes y bienes otorgados en la concesión.
7. Entregar comprobantes de pago a todos los consumidores cumpliendo así con las normas tributarias establecidas.

	Duración y Resolución
	La concesión se terminará una vez concluido el plazo establecido entre las partes. Si el concesionario
desea terminar la concesión antes del plazo establecido lo deberá hacer comunicando al concesionado
con 6 meses de anticipación con el fin de coordinar la entrega y reposición de los bienes y ambientes antes concesionados. Esta terminación solo es posible luego del primer año de operaciones. El concesionario vigente tendrá la prioridad de negociar la renovación del contrato. Todas las controversias o diferencias que pudieran suscitarse entre las partes respecto de la correcta interpretación o ejecución de los términos de este acuerdo, incluidas las de su existencia, nulidad, invalides o terminación, son resueltas amigablemente por mutuo acuerdo según las reglas de la buena fe y se su común intención.


5.4.4.     Estacionamiento
CALIFIGHT cuenta con un área de 150 m2 para estacionamientos de forma gratuita mientras los afiliados se encuentren dentro de las instalaciones del Centro de Entrenamiento. Este estacionamiento cuenta con 15 espacios para autos y camionetas convencionales.
 
5.5.  CICLO OPERATIVO
 
Es el tiempo que abarca desde el momento en que la empresa realiza un desembolso para comprar materia prima, elaborar un producto o servicio, hasta en el momento en que se realiza cobro del efectivo de la venta del producto terminado. Para CALIFIGTH, la prestación de nuestros servicios puede reflejarse en el ciclo operativo de la siguiente forma:
 
[image: ]
Figura 5.2 Ciclo Operativo
 
El ciclo operativo de CALIFIGHT inicia  con el pago del arrendamiento y los servicios del local, continúa con el cobro de la membresías y de los servicios adicionales que se darán y finaliza con el pago de los salarios de todos los colaboradores, todo ello apoyado en la gestión administrativa y en las operaciones propias del negocio. 
 
5.5.1.     Aforo y local
El local estará ubicado en el distrito de san Borja, con un área aproximada de 1300m2 y un aforo de 560 personas. Presentamos el detalle del aforo en la siguiente tabla:
 
Tabla 29: Descripción de espacios y aforo[19]
	Área
	Servicio
	Tamaño
(m2)
	Aforo

	Atención
al cliente
	Administración
	40
	12

	Recepción
	15
	7

	Ventas
	30
	10

	Nutrición
	12
	4

	Consultorio Médico
	12
	4

	Estacionamiento
	150
	45

	Restaurante Saludable
	65
	13

	Tienda de Suplementos
Deportivos
	15
	8

	Tienda de Accesorios
Y Ropa Deportiva
	15
	8

	Actividades
Deportivas
	Sala de calistenia
	315
	155

	Sala de Artes Marciales
Mixtas (MMA)
	135
	89

	Jaula de Entrenamiento
(Octágono)
	69
	100

	Aseo personal
	Servicios higiénicos
(hombres/mujeres)
	70
	32

	Vestidores
	40
	18

	Duchas
	30
	14

	Otros
	Almacén
	25
	3

	Guardería
	35
	13

	Sauna
	70
	26

	Total
	1143
	561


5.5.2.     Dimensiones de la oferta
El análisis de la capacidad instalada de CALIFIGHT se realiza en base a la capacidad máxima existente por turno y el número de turnos de cada servicio. Cabe mencionar que la capacidad por turno para calistenia toma en cuenta el espacio necesario para la práctica del mismo que a diferencia de un gimnasio convencional este necesita menor área por persona.
 
Tabla 30: Cálculo de la Capacidad Instalada
	Horas disponibles[20]
	Calistenia
	MMA
	(Octágono)

	 
	 
	 

	Lunes a Viernes
	80
	horas
	80
	horas
	80
	horas

	Sábado
	12
	horas
	12
	horas
	12
	horas

	Domingo
	8
	horas
	8
	horas
	8
	horas

	Total
	100
	horas
	100
	horas
	100
	horas

	Variables
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Turno[21]
	1
	horas
	1
	horas
	1
	horas

	Capacidad por turno
	50
	personas[22]
	70
	personas
	6
	personas

	Capacidad de atención
por semana
	5,000
	visitas
	7,000
	visitas
	600
	visitas

	Capacidad de atención
por mes
	20,000
	visitas
	28,000
	visitas
	2,400
	visitas

	Capacidad de atención
total por mes
	50,400 visitas


      
Este análisis se realiza con el objetivo de proyectar una capacidad máxima de visitas y analizar si la demanda podrá ser cubierta por una adecuada atención.
 
5.5.3.     Cálculo de visitas mensuales al CEM en base al número de afiliados
Al comparar la capacidad instalada en número de visitas y la demanda proyectada (capitulo 3 – estimación de la demanda), convertimos el número de afiliados a visitas por mes, tomando en cuenta una asistencia de 3 veces por semana. Se tiene como resultado:
 
Tabla 31: Cálculo de las visitas mensuales de los afiliados al Centro de Entrenamiento
 
	Proyección
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5
	Año 6
	Año 7
	Año 8
	Año 9
	Año 10

	 # Afiliados
	1,350
	1,418
	1,488
	1,563
	1,641
	1,723
	1,775
	1,828
	1,883
	1,939

	Visitas a CALIFGHT
	Semanales
	4,050
	4,253
	4,465
	4,688
	4,923
	5,169
	5,324
	5,484
	5,648
	5,818

	Mensuales
	16,200
	17,010
	17,861
	18,754
	19,691
	20,676
	21,296
	21,935
	22,593
	23,271


 
El rango de visitas en CALIFIGHT fluctuará entre 16,000 a 23,271 personas/vez  
 
Tabla 32: Utilización de capacidad instalada
 
	Proyección
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4
	Año 5
	Año 6
	Año 7
	Año 8
	Año 9
	Año 10

	Número de visitas al mes
	16,200
	17,010
	17,861
	18,754
	19,691
	20,676
	21,296
	21,935
	22,593
	23,271

	Capacidad instalada
	50,400
	50,400
	50,400
	50,400
	50,400
	50,400
	50,400
	50,400
	50,400
	50,400

	% Ocupabilidad
	32%
	34%
	35%
	37%
	39%
	41%
	42%
	44%
	45%
	46%


 
 
Se puede apreciar un rango de visitas entre 16,200 y 23,271 por mes y al relacionar estos resultados con la capacidad instalada se obtiene un rango de 32% - 46% de uso de la capacidad instalada. Concluyéndose que la demanda proyectada no superara la capacidad instalada de CALIFIGHT.
 
5.6.  GESTION HUMANA
Con el fin de obtener un buen desempeño laboral, CALIFGHT tendrá como objetivo buscar el compromiso de cada uno de sus colaboradores, ya que como organización que presta servicios debe mantener un trato muy profesional con todos sus asociados basados en una buena atención que brinde cordialidad y garantía de nuestros servicios, por lo tanto es importante desarrollar una estructura organizacional que cuente con políticas que protejan el desarrollo de todas nuestras competencias.
 
5.6.1.     Estructura organizacional
Presentamos a continuación la estructura organizacional de CALIFIGHT:
 
[image: ]
 
Figura 5.3 Organigrama de CALIFIGHT
 
 
El organigrama está organizado en alta dirección a cargo del Gerente General,  quién se encargará de liderar la estrategia y la gestión comercial de la organización (fuerza de ventas), el Sub Gerente, que se encargará del buen funcionamiento de todas las operaciones y servicios que se brindan, el área administrativa a cargo de la asistente de gerencia que apoya directamente a la alta dirección, las recepcionistas, y ejecutivas de ventas, el monitor general encargado de administrar el servicio de entrenamiento que se le da a los afiliados y tendrá a cargo a los entrenadores de las disciplinas deportivas (calistenia y artes marciales mixtas), también se contará con un nutricionista y un médico de la especialidad de medicina deportiva. Finalmente está el área de servicios generales tales como la limpieza, seguridad y la guardería, el personal de esta última área será contratada a través de un convenio de prácticas con una profesional de Educación Inicial. Estos tres últimos servicios serán tercerizados.
 
5.6.2.     Descripciones de perfiles
Con la descripción del perfil del puesto bien definido se logrará contar con colaboradores que reúnan los requisitos, cualificaciones personales y las competencias generales y específicas que el cargo exige, con el fin de generar valor en la organización. Cada perfil describe las competencias necesarias que el colaborador deberá tener para lograr el éxito cuando llegue a interactuar tanto con los clientes internos y externos de la empresa. Su nivel de estudios, experiencia, conocimientos y funciones del puesto harán en él que no solo la organización se desarrolle con normalidad sino que ellos también se desarrollen de manera personal en base a una justa remuneración y a la oportunidad de hacer una línea de carrera en la empresa.
 
5.6.2.1. Competencias básicas
Describimos las competencias básicas, se han descrito tres tipos de perfil:
 
 
 
Tabla 33: Perfiles básicos al interior de CALIFIGHT
	TIPO DE PERFIL
	CARGO EN EL
ORGANIGRAMA
	ROLES
	DESCRIPCIÓN Y
CARACTERÍSTICAS

	GERENCIAL
	Alta Dirección
	Gerencia General
	Planeamiento de la Organización
 a nivel estratégico y administrativo.

	ADMINISTRATIVO
	Área Administrativa
	Asistente Administrativo,
Recepcionista, Ejecutiva de Ventas, Monitores
	Funciones administrativas de soporte.
Tiene trato directo con el cliente u asociados.

	OPERATIVO
	Asesoría médica y deportiva
	Médico, Nutricionista, Entrenadores.
	Trato directo con el cliente u asociados.


 
Cada uno de los colaboradores de CALIFIGHT posee unas competencias elementales que son requeridas para sus funciones principales. Estas competencias enriquecen el perfil individual de cada colaborador y son parte esencial para el logro de los objetivos tanto individuales como organizacionales. Presentamos a continuación un gráfico que lo resume:
 
 
 
 
[image: ]
Figura 5.4 Perfiles y competencias básicas
 
5.6.2.2. Funciones del organigrama
Las funciones principales de cada colaborador se muestran en la siguiente tabla:
Tabla 34: Funciones del Organigrama de CALIFIGHT
 
	Rol
	Funciones

	Gerente
General
	1. Representar al directorio y apersonarse en su nombre y representación ante las autoridades judiciales, laborales, municipales, políticas y policiales.
2. Asistir a las sesiones del Directorio.
3. Expedir constancias y certificaciones respecto del contenido de las sesiones de Directorio, de libros contables y registros.
4. Ejecutar el Plan de Negocios previamente aprobado por el Directorio y proponer modificaciones al mismo. 
5. Elaborar y controlar los procedimientos y protocolos relacionados con toda la operatividad del negocio desde las ventas, pasando por las operaciones, el mantenimiento, la administración, el marketing, la publicidad, promoción y del recurso humano.

	Rol
	Funciones

	Gerente
General
	6. Elaboración de protocolos de seguridad y mantenimiento preventivo.
7. Elaboración de reglamentos para afiliados y colaboradores y velar por el cumplimiento de los mismos.
8. Construcción de indicadores para todas las áreas con el fin de establecer la mejora continua y cumplimiento de objetivos y metas.
9. Preparar y ejecutar el presupuesto anual y mensual.
10. Supervisar y controlar el correcto funcionamiento de la operatividad del negocio.
11. Celebrar y firmar contratos y obligaciones de la organización.
12. Elaborar y ejecutar el Plan de Negocios.
13. Determinar la inversión de los fondos disponibles.
14. Autorizar depósitos, retiros y transferencias. Otorgar, contraer y revocar préstamos, negociar y renegociar los términos y condiciones de los mismos.
15. Representar al Directorio en licitaciones públicas o privadas.

	Sub Gerente
	1. Reemplazar al gerente en las actividades desarrolladas por el mismo durante su ausencia, teniendo control, conocimiento y coordinación con la Gerencia.
2. Velar y garantizar el cumplimiento de las normas y políticas de la empresa
3. Controlar el buen uso de los recursos de la empresa.
4. Controlar y coordinar el cumplimiento de los reportes de desempeño de cada área (Ventas, Contabilidad, Operaciones).
5. Controlar el oportuno cumplimiento de las obligaciones tributarias 
6. Tener medidas preventivas para el cumplimiento de elaboración de los estados financieros.
7. Brinda a los colaboradores los instrumentos adecuados y materias necesarias para la realización de sus funciones.
8. Ofrecer incentivos para el buen desempeño de las labores.
9. Revisar la planilla de Remuneraciones
10. Controlar el pago de Beneficios sociales.

	Asistente de
Operaciones
	1. Coordina y hace seguimiento de todos los procedimientos relacionados con la operatividad del negocio.
2. Responsable de la elaboración de los perfiles del puesto.
3. Elabora el perfil de los puestos.
4. Ejecuta el plan de reclutamiento y selección del personal.
5. Responsable de los procesos de evaluación de desempeño y clima
laboral.
6. Apoyo en el reporte de los indicadores de gestión.

	Rol
	Funciones

	Asistente de
Operaciones
	7. Manejo de trámite documentario de la empresa en todo lo que
corresponde a la administración del negocio.
8. Elaboración de las planillas correspondientes para pagos a
colaboradores y a proveedores.

	Monitor
General
	1. Elaboración e implementación de todos los cronogramas de clases.
2. Coordinación con los monitores y entrenadores del trabajo diario
que se debe realizar con los afiliados.
3. Responsable de la implantación de protocolos de entrenamiento
para todo el Centro de Entrenamiento.
4. Apoyar al asistente de gerencia en la selección de los monitores y
entrenadores.
5. Velar por la integridad física de todos los afiliados.
6. Monitorear y controlar los equipos de entrenamiento así como
programar su mantenimiento o la realización de cambios.

	Entrenador
	1. Supervisión y control de la sala de entrenamiento cuando este de
turno.
2. Dar instrucciones a los afiliados sobre la rutina de entrenamiento.
3. Elaboración de programas de entrenamiento a los afiliados de acuerdo con la evaluación hecha por el médico y el nutricionista.
4. Asistir a los afiliados en el uso de los equipos de entrenamiento.
5. Monitorear y corregir la rutina de entrenamiento de los afiliados.
6. Velar por la integridad física de los afiliados durante el entrenamiento.
7. Reportar al Monitor cualquier falla o desperfecto que pudieran tener los equipos de entrenamiento.
8. Dar a aviso al monitor general en caso se necesiten establecer programas alternos a los ya establecido por el Centro, según las necesidades de los afiliados.

	Médico
Deportivo
	1. Preparación de la historia clínica de los afiliados.
2. Buscar antecedentes que pueden influir en el desarrollo del entrenamiento.
3. Coordinar con el nutricionista detalles que puedan influir en los exámenes que realiza este especialista.
4. Absolver consultas generales de los afiliados.
5. Realización de pruebas de resistencia, elongación, fuerza a los afiliados.

	Nutricionista
	1. Elaboración de regímenes alimentarios de los afiliados.
2. Seguimiento de los planes nutricionales de los afiliados.
3. Elaboración del cronograma de evaluaciones nutricionales de los

	Rol
	Funciones

	Nutricionista
	afiliados.
4. Participar en conjunto con el restaurante saludable en la elaboración de la carta que se ofrecerá a los afiliados.

	Ejecutiva
Comercial
	1. Atención a interesados y venta de membresías.
2. Cumplimiento de los objetivos comerciales trazados por la Gerencia General.
3. Orientación a los interesados para conocer las instalaciones del Centro de Entrenamiento a fin de convertirlos en afiliados.


 
5.6.3.     Procesos clave de gestión humana
 
5.6.3.1. Reclutamiento y selección de personal
Es muy importante contar con un buen proceso de reclutamiento y selección de personal ya que el servicio que brinda CALIFIGHT está orientado a lograr la máxima satisfacción de sus afiliados con el objetivo de buscar su equilibrio físico, el cuidado de su cuerpo, mente y salud de forma cómoda, tranquila y divertida.
Para ello nuestros procesos de selección deben contemplar seleccionar a las personas más idóneas que cuenten con las aptitudes y competencias necesarias sumándole a eso su experiencia profesional y grados de instrucción académico en el puesto requerido. 
El proceso inicia con la necesidad de cubrir una posición y contar con las descripción del perfil del puesto, su misión, formación y experiencia, los conocimientos necesarios que el puesto necesita competencias, responsabilidades y funciones (ver Anexo X)
La búsqueda se hará mediante la colocación de anuncios en bolsas de trabajos públicas como Aptitus, Boomerang, bolsas de institutos y universidades que cuenten con graduados del rubro del deporte y la educación física así como instituciones públicas como el Instituto Peruano del Deporte o Federaciones deportivas afines:
 
5.6.3.2. Técnicas de selección
El asistente administrativo será el colaborador encargado de realizar la parte operativa que el proceso de selección requiere que es la convocatoria de todos los candidatos aspirantes a cada uno de los puestos requeridos. En conjunto con la Gerencia General y la Gerencia General Adjunta seleccionarán como primer colaborador a un experto en entrenamientos funcionales, el cual será el Monitor principal del Centro de Entrenamiento.  Luego él apoyará en la selección de los entrenadores requeridos.
 
[image: ]
Figura 5.5 Selección de Personal
5.6.4.     Capacitación de especialistas
CALIFIGHT realizara capacitaciones iniciales para todos los nuevos colaboradores y capacitaciones para el desarrollo progresivo de los mismos, mediante orientación general y específica sobre las funciones que desempeñara, cultura organizacional de la empresa, políticas generales, presentaciones y ubicación en su puesto de trabajo.
 
5.6.4.1. Inducciones para nuevos colaboradores
En CALIFIGHT el factor humano será una de las claves para alcanzar el éxito y es por eso que  realizara capacitaciones con el propósito de incrementar la productividad laboral a través de la actualización, desarrollo de habilidades y talentos a través de seminarios, talleres, conferencias y competencias de las áreas respectivas. 
 
5.6.5.     Gestión del desempeño por competencias
Con el fin de conocer y prevenir la situación que tiene y tendrá la organización y sus colaboradores es necesario hacer una gestión del desempeño cuyo objetivo es mejorar la actuación futura de las personas y mejorar los resultados de la organización.  Según los resultados que esta evaluación arroje se tomará en cuenta la renovación del contrato y la posibilidad de capacitaciones para los colaboradores que necesiten especializar sus competencias.
Se comparará el perfil del puesto y sus competencias con el desarrollo actual de las personas y así buscar reducir la diferencia entre uno y el otro.
El asistente administrativo se encargará de operatividad y el cronograma anual de evaluaciones y proporcionará a Gerencia los resultados de cada uno de los colaboradores con el fin de aplicar retroalimentación comentando el desempeño y los logros del evaluado.
 
 
 
5.6.6.     Política de remuneraciones
Todos los colaboradores de CALIFIGHT que estén registrados en planilla recibirán las siguientes remuneraciones:
 
Tabla 35: Cuadro de remuneraciones de CALIFIGHT
	Puesto del
Colaborador
	#
	Salario
Mensual
	Costos
laborales*

	Gerente
de Centro de Entrenamiento
	1
	S/. 5,500
	S/. 66,495

	Sub Gerente
	1
	S/. 4,000
	S/. 48,360

	Asistente de Operaciones
	1
	S/. 2,200
	S/. 26,598

	Monitor
General
	2
	S/. 2,350
	S/. 56,612

	Entrenador
Calistenia
	4
	S/. 2,000
	S/. 96,180

	Entrenador
MMA
	4
	S/. 3,000
	S/. 144,270

	Médico
Deportivo
	1
	S/. 2,500
	S/. 30,225

	Nutricionista
	1
	S/. 1,800
	S/. 21,762

	Recepcionista
	2
	S/. 1,200
	S/. 28,908

	Ejecutivos
Comercial
	2
	S/. 800
	S/. 19,272

	 
	 
	 
	 

	*Se consideran todos los beneficios sociales de Ley
	 


 
La planilla de CALIFIGHT tiene un total de 19 trabajadores contratados, cada uno remunerado de acuerdo a ley. Se ha establecido determinar incrementos salariales del 6% al año que va en promedio con el aumento salariar en los últimos 10 años[23]. 
Para el pago de las comisiones de los Ejecutivos Comerciales se ha previsto otorgar una comisión que iniciará con el 1.5% de la suscripción vendida cobrada al momento de llegar al 100% de la meta mensual individual, a partir de ese porcentaje se aplicarán aceleradores, para mayor detalle ver Tabla 37 Plan de Comisiones.
 
5.6.7.     Política de beneficios
Se implementará una Política de Beneficios para los colaboradores de CALIFIGHT a fin de lograr una identificación, motivación y compromiso con la organización.
 
5.6.7.1. Beneficios intangibles
Programa “Reconociéndote”, que consiste en la entrega de presentes en distintas fechas especiales hacia nuestros colaboradores, como onomásticos, día de la madre, día del padre y navidad.
 
5.6.7.2. Beneficios tangibles
Uso de las instalaciones, descuento en la membresía para familiares directos del 15%  con un máximo de 3 personas.
Actividades de integración en juegos de campo y capacitaciones a todos nuestros colaboradores con el objetivo de certificarlos y brindar un servicio de calidad, eventos de integración por aniversario de CALIFIGHT en donde se reconocerá a los mejores colaboradores luego de realizada la evaluación de desempeño anual otorgando vales en servicios.
 
                    Cuadro de beneficios
	Concepto
	 
	Ejecución
	 

	Capacitaciones (inician en año 2)
	 
	Cursos externos/internos
	 

	Programa reconociéndote (cumpleaños día de la madre y del padre y navidad)
	Tarjetas, tortas y pavo
	 

	Programa el mejor del mes
	 
	Giftcards + Vale de chilis s/100.00

	Actividades de Integración (2 al año)
	 
	Paintball/Bowling
	 

	Descuentos de 15% - 3 familiares x colaborador*
	Descuentos fijos
	 

	Vales en servicios conexos
	 
	Vales fijos
	 


CAPITULO 6: EVALUACION FINANCIERA
4.       
5.       
6.1.  SUPUESTOS GENERALES
Los supuestos para la operación y evaluación financiera de CALIFIGHT se presentan a continuación en la siguiente tabla.
 
Tabla 37: Resumen de supuestos generales
	Aspectos
	Datos válidos para todo el horizonte de inversión

	 
	Legales y tributarios
	 

	1
	Forma Societaria
	Sociedad Anónima

	2
	Número de socios
	4 socios, no se recurre a financiamiento bancario

	3
	Aportes de capital
	1,624,755

	4
	Régimen Tributario
	Régimen General – IR 27% 

	5
	Régimen Laboral
	Régimen General

	6
	Inicio de operaciones
	ene-18

	7
	Ubicación
	San Borja - Lima

	 
	Inversión durante el “año 0”
	 

	1
	Inversión en Activos Fijos
	Se renuevan el último mes de su vida útil

	2
	Infraestructura
	Local alquilado - 1143m2

	 
	Ingresos
	 

	1
	Estancia promedio en CALI FIGHT
	1.1h de estancia promedio

	2
	Asistencia semanal promedio
	3 veces a la semana

	3
	Capacidad de atención
	50,400

	4
	Tasa de crecimiento neta anual (16)
	5% (año2-6); 3% (año7-10); 2% (año10 en adelante)

	 
	Costos y gastos
	 

	1
	Trabajadores Estables – personas
	19 en planilla 

	2
	Servicio tercerizados
	5


 
Se alquilará el local dos meses antes, para iniciar con el acondicionamiento de los servicios, y la instalación de los equipos.
 
 
 
 
 
 
6.2.  INGRESOS
Los ingresos de CALIFIGHT están compuestos por la venta de planes de suscripción, personal training, concesiones y planes nutricionales. 
 
Tabla 38: Estructura de Ingresos de CALIFIGHT (S/. sin IGV)
	 
	Año 1
	Año 4
	Año 7
	Año 10

	Suscripciones
	S/.         2,713,446
	S/.         4,458,023
	S/.         5,091,643
	S/.         5,563,775

	Servicio personal training
	S/.              57,600
	S/.              57,600
	S/.              57,600
	S/.              57,600

	Concesiones
	S/.              87,642
	S/.              89,395
	S/.              93,006
	S/.              94,867

	Planes nutricionales
	S/.                8,280
	S/.              14,030
	S/.              16,185
	S/.              17,640

	TOTAL INGRESOS
	S/.         2,866,968
	S/.         4,619,048
	S/.         5,258,434
	S/.         5,733,882


 
6.2.1.     Suscripciones
Después de realizada la proyección se ha determinado que al finalizar el primer año de operación, se podrá contar con un total de 1,350 afiliados lo cual representa el 10 % del mercado objetivo.
 
Tabla 39: Flujo Mensual de Afiliados al año
	 
	ENE
	FEB
	MAR
	ABR
	MAY
	JUN
	JUL
	AGO
	SEP
	OCT
	NOV
	DIC

	Estacionalidad
	14%
	16%
	12%
	3%
	3%
	9%
	5%
	5%
	5%
	8%
	8%
	12%

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 1
	 
	Número de afiliados 
	1350
	 
	 
	 
	 

	Afiliaciones
	189
	216
	162
	41
	41
	122
	68
	68
	68
	108
	108
	162

	Afiliados
	189
	405
	567
	608
	648
	770
	837
	905
	972
	1,080
	1,188
	1,350

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 2
	 
	Número de afiliados 
	1418
	Crecimiento año 2:
	5%

	Afiliaciones
	198
	227
	170
	43
	43
	128
	71
	71
	71
	113
	113
	170

	Afiliados
	198
	425
	595
	638
	680
	808
	879
	950
	1,021
	1,134
	1,247
	1,418

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 3
	 
	Número de afiliados 
	1488
	Crecimiento año 3:
	5%

	Afiliaciones
	208
	238
	179
	45
	45
	134
	74
	74
	74
	119
	119
	179

	Afiliados
	208
	447
	625
	670
	714
	848
	923
	997
	1,072
	1,191
	1,310
	1,488

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 4
	 
	Número de afiliados 
	1563
	Crecimiento año 4:
	5%

	Afiliaciones
	219
	250
	188
	47
	47
	141
	78
	78
	78
	125
	125
	188

	Afiliados
	219
	469
	656
	703
	750
	891
	969
	1,047
	1,125
	1,250
	1,375
	1,563

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 5
	 
	Número de afiliados 
	1641
	Crecimiento año 5:
	5%

	Afiliaciones
	230
	263
	197
	49
	49
	148
	82
	82
	82
	131
	131
	197

	Afiliados
	230
	492
	689
	738
	788
	935
	1,017
	1,099
	1,181
	1,313
	1,444
	1,641

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 6
	 
	Número de afiliados 
	1723
	Crecimiento año 6:
	5%

	Afiliaciones
	241
	276
	207
	52
	52
	155
	86
	86
	86
	138
	138
	207

	 
	ENE
	FEB
	MAR
	ABR
	MAY
	JUN
	JUL
	AGO
	SEP
	OCT
	NOV
	DIC

	Afiliados
	241
	517
	724
	775
	827
	982
	1,068
	1,154
	1,241
	1,378
	1,516
	1,723

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 7
	 
	Número de afiliados 
	1775
	Crecimiento año 7:
	3%

	Afiliaciones
	248
	284
	213
	53
	53
	160
	89
	89
	89
	142
	142
	213

	Afiliados
	248
	532
	745
	799
	852
	1,012
	1,100
	1,189
	1,278
	1,420
	1,562
	1,775

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 8
	 
	Número de afiliados 
	1828
	Crecimiento año 8:
	3%

	Afiliaciones
	256
	292
	219
	55
	55
	165
	91
	91
	91
	146
	146
	219

	Afiliados
	256
	548
	768
	823
	877
	1,042
	1,133
	1,225
	1,316
	1,462
	1,609
	1,828

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 9
	 
	Número de afiliados 
	1883
	Crecimiento año 9:
	3%

	Afiliaciones
	264
	301
	226
	56
	56
	169
	94
	94
	94
	151
	151
	226

	Afiliados
	264
	565
	791
	847
	904
	1,073
	1,167
	1,261
	1,356
	1,506
	1,657
	1,883

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 10
	 
	Número de afiliados 
	1939
	Crecimiento año 10:
	3%

	Afiliaciones
	271
	310
	233
	58
	58
	175
	97
	97
	97
	155
	155
	233

	Afiliados
	271
	582
	814
	873
	931
	1,105
	1,202
	1,299
	1,396
	1,551
	1,707
	1,939

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Año 11
	 
	Número de afiliados 
	1997
	Crecimiento año 11:
	3%

	Afiliaciones
	280
	320
	240
	60
	60
	180
	100
	100
	100
	160
	160
	240

	Afiliados
	280
	599
	839
	899
	959
	1,139
	1,238
	1,338
	1,438
	1,598
	1,758
	1,997


 
Las preferencias y precios de cada opción, han sido determinados en base a los resultados de la investigación de mercado, los cuales se  presentan a continuación en la siguiente tabla.
 
Tabla 40: Preferencia y Precio por tipo de suscripción en S/.
	Membresía
	Participación
	Precio sin IGV
	Precio con IGV

	Mensual
	13%
	288
	340

	Trimestral
	57%
	797
	940

	Semestral
	25%
	1,059
	1,250

	Anual**
	5%
	1,992
	2,350


 
En base a la proyección de clientes inscritos y la preferencia por cada tipo de inscripción y sus respectivos precios, se sostiene que CALI FIGHT generara ingresos por s/. 2,713 446 sin IGV durante el primer año de operación con un crecimiento del 5 % por los siguientes 5 años, a través de la siguiente tabla mostramos los ingresos generados por tipo de suscripción para los primeros 10 años de operación.
 
Tabla 41: Ingreso por Venta por tipo de suscripción (S/. Sin IGV)
	Membresía
	Año 1
	Año 4
	Año 7
	Año 10

	Mensual
	356,503
	688,592
	788,065
	861,140

	Trimestral
	1,661,207
	2,794,654
	3,192,856
	3,488,920

	Semestral
	561,308
	819,160
	934,006
	1,020,614

	Anual
	134,428
	155,617
	176,715
	193,101

	Total Ingresos
	2,713,446
	4,458,023
	5,091,643
	5,563,775


 
6.2.2.     Servicio personal training
CALIFIGHT cuenta con 4 entrenadores que ofrecerán el servicio en mención brindando 80 horas de entrenamiento personalizado, los cuales generaran un ingreso promedio mensual de s/.4800.00 y s/. 57 600 anuales. 
Los resultados se presentan a continuación en la siguiente tabla.
 
Tabla 42: Estimación de ingresos del Servicio de Monitores personales
	Detalle
	Mensual
	Anual

	Personal Training
	4
	4

	Horas ofertadas al mes
	80
	960

	Precio por hora sin IGV
	60
	60

	Costo por hora sin IGV
	45
	45

	Ingreso Neto
	4,800
	57,600


 
6.2.3.     Concesiones
CALIFIGHT cuenta con 95 m2 con un costo mensual de 77 m2, estos espacios serán repartidos de la siguiente manera: Restaurante saludable 65m2, Stand de venta de ropa y accesorios 15m2 y Stand de venta de suplementos 15m2.
Generando un ingreso neto (sin IGV) de S/. 7,304 por mes y S/. 87,642 por año.  Los resultados se presentan a continuación en la siguiente tabla.
 
 
 
 
 
Tabla 43: Estimación del precio de concesión por m2 (S/. sin IGV)
	Espacios
	Total m2
	Alquiler mensual
	Total Mensual
	Total Anual

	Resturante Saludable
	65
	m2
	77
	x m2
	4,995
	59,936

	Concesión de accesorios deportivos
	15
	m2
	77
	x m2
	1,154
	13,853

	Concesión de suplementos deportivos
	15
	m2
	77
	x m2
	1,154
	13,853

	Total Ingresos
	 
	 
	 
	 
	7,304
	87,642


 
6.2.4.     Planes nutricionales
El precio por la asignación de un plan nutricional específico depende del tipo de suscripción adquirida, el cual oscila entre S/. 25 y S/. 65, sin IGV por plan.
Los resultados se presentan a continuación en la siguiente tabla.
 
Tabla 44: Ingresos por venta de planes nutricionales (S/. sin IGV)
	Plan
	Precio sin IGV
	Año 1
	Año 4
	Año 7
	Año 10

	Plan 1 (Trimestral) 
	65
	7,150 
	12,220 
	14,105 
	15,470 

	Plan 2 (Semestral) 
	45
	1,080 
	1,710 
	1,980 
	2,070 

	Plan 3 (Anual) 
	25
	50 
	100 
	100 
	100 

	Total Ingresos
	8,280 
	14,030 
	16,185 
	17,640 


 
 
6.3.  INVERSION
La inversión está compuesta por: todo el equipo que conforma tanto las salas de calistenia y MMA, mobiliario y equipo electrónico entre otros que son parte de los activos fijos e intangibles; los gastos de arrendamiento, garantía y adelanto de arrendamiento y gastos necesarios de acondicionamiento del local, que conforman la inversión pre-operativa; y el capital de trabajo operativo. A continuación se detalla la estructura de inversión:
 
 
 
 
 
Tabla 45: Estructura de inversión
	 
	CONCEPTO
	 
	 
	Costos (S/.)

	 
	 
	 
	 
	Q 
	costo unitario
	Costo total

	I ACTIVOS FIJOS
	1.11Sala de entrenamiento
	 
	 
	 
	58,660 

	1.2 Sala de circuito de calistenia
	 
	 
	41,040 

	1.3 Salas de MMA
	 
	 
	 
	19,499 

	1.4 Sala de revisión médica y nutricional
	 
	 
	23,186 

	1.5 Equipamiento de duchas, baños y vestidores
	 
	18,007 

	1.6 Equipamiento de Sauna
	 
	 
	 
	18,518 

	1.7 Amoblado  - Oficinas administrativas, atención al cliente y Guardería
	28,017 

	1.8 Televisores, Equipos de sonido y luces
	 
	 
	25,740 

	1.9 Seguridad
	 
	 
	 
	 
	12,000 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	244,667

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	II GASTOS PRE-OPERATIVOS
	2.1 Legal y administrativo
	 
	 
	 
	30,772 

	2.2 Instalación electrica y plomería
	 
	 
	86,883 

	2.3 Acondicionamiento de pisos y paredes
	 
	 
	342,852 

	2.4 Marketing: Campaña de intriga y Lanzamiento
	 
	30,703 

	2.5 Equipo complementario 
	 
	 
	 
	29,673 

	2.6 Garantías y adelanto de alquileres
	 
	 
	487,003 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	1,007,887


 
 
 
6.3.1.     Activos fijos e intangibles
El equipo necesario para las salas de calistenia y MMA constituyen cerca del 48% de la inversión de los activos fijos, conformado principalmente por la sala de circuito de calistenia (150 m2 de equipo necesario a un costo total de S/58,660), jaula de calistenia ( 35 m2 de estructuras metálicas indispensables a S/ 16,973), el octágono (de 69 m2 con un costo de S/13,499); y, equipo complementario de entrenamiento como pesas, mancuernas, bicicletas de spinning, entre otros.
6.3.2.     Inversión pre-operativa
Constituida por todos los gastos necesarios para el inicio de operaciones, tales como el adelanto de arrendamiento, la garantía de arrendamiento y el acondicionamiento del local. El arrendamiento incluye los meses previos al inicio de operaciones necesarios para el acondicionamiento, el cual así mismo está conformado por instalaciones eléctricas, instalación de drywall, plomería, lozetas de goma, colchonetas, entre otros. 
 
 
6.3.3.     Capital de trabajo operativo
El capital de trabajo comprende los activos circulantes de la empresa (todos los costos fijos de la etapa de acondicionamiento)  y que conjuntamente con el pasivo a corto plazo (financiamiento de cuentas por cobrar) le permiten realizar sus operaciones.
 
6.4.  COSTOS
CALIFIGHT tendrá una estructura dividida en costos fijos y costos variables. Detallamos la estructura en la tabla que presentamos a continuación:
 
Tabla 46: Estructura de costos CALI FIGHT
	2.1 ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS 
	Año 1
	Año 4
	Año 7
	Año 10

	COSTO VARIABLE
	 
	266,613
	339,299
	386,628
	422,325

	Comisiones de venta
	 
	43,539 
	70,384 
	80,369 
	87,822 

	Bonos por logro de objetivos (Gamificación)
	13,500 
	15,628 
	17,747 
	19,392 

	Campañas promocionales
	 
	126,954 
	118,635 
	134,965 
	147,480 

	Comisiones Visa/MasterCard
	 
	82,621 
	134,653 
	153,547 
	167,631 

	GASTOS FIJOS
	 
	 
	2,279,919
	2,323,863
	2,394,354
	2,430,956

	Alquileres
	 
	 
	974,006 
	993,487 
	1,033,623 
	1,054,296 

	Otros gastos operativos
	 
	84,230 
	84,230 
	84,230 
	84,230 

	RRHH: Planilla
	 
	707,465 
	728,648 
	759,002 
	774,932 

	RRHH: Tercerizado - Servicios
	 
	184,200 
	184,200 
	184,200 
	184,200 

	RRHH: Desarrollo e incentivos
	 
	14,092 
	17,372 
	17,372 
	17,372 

	Marketing: Mantenimiento
	 
	3,540 
	3,540 
	3,540 
	3,540 

	Marketing: Fidelización
	 
	31,854 
	31,854 
	31,854 
	31,854 

	Marketing: Gamificación
	 
	58,200 
	58,200 
	58,200 
	58,200 

	Mantenimientos - Activo Fijo
	 
	67,811 
	67,811 
	67,811 
	67,811 

	Depreciación y amortización
	 
	154,522 
	154,522 
	154,522 
	154,522 


6.4.1.     Costos variables
Presentamos a continuación los principales egresos que forman parte de los costos variables. 
·         Comisiones de Ejecutivos Comerciales: El Ejecutivo Comercial (2) recibirá el pago de su comisión una vez que alcance el objetivo propuesto de forma mensual. Las comisiones van desde 1 % hasta 2.5 % del total de la venta mensual por tipo de membresía gestionada, agregado directamente al sueldo mensual.
·         Promociones (descuentos de suscripción): Con el fin de que los Ejecutivos Comerciales cumplan sus objetivos y promocionen los servicios de CALIFIGHT ofrecerán a cada nuevo afiliado una clase gratis la cual constará de una hora acceso libre a todas las instalaciones de entrenamiento. En el primer año contaremos con promociones muy marcadas durante los meses previos al verano (Noviembre a  Enero), Día del Padre y Fiestas Patrias. 
·         Pago de comisiones Visa y Master Card: Los ingresos por tarjeta de crédito y/o débito han sido estimados en cerca del 80% de los pagos se darán por medio de tarjetas de débito y crédito.
 
6.4.2.     Costos fijos
A continuación se presentan los principales egresos que forman parte de los costos fijo. 
 
·         Arrendamientos: todos los gastos de arrendamiento conforman el 48% del total de gastos fijos, siendo exclusivamente del local de 1143 m2 a un costo mensual de s/. 71 el m2. (SIN IGV) Siendo cada pago por arrendamiento realizado al inicio de cada mes.
·           Salarios y subvenciones: Todos los 19 colaboradores de CALIFIGHT estarán en planilla, cada uno de ellos recibirá los beneficios establecido de acuerdo a la ley laboral vigente. (ver Capítulo III – Política de remuneraciones). Los incrementos salariales tendrán un aumento cada 2 años y serán de un 2% de la remuneración bruta; de acuerdo a lo que en país ha ido aplicando a través  de los últimos 10 años, según el cálculo que hemos obtenido. (ver Tabla 36  estadísticas de los últimos 10 años INEI). El porcentaje que representan los  salarios asciende a un 31% del total de los costos fijos. 
·           Servicios tercerizados: CALIFIGHT tercerizará los servicios de limpieza, de seguridad, asesoría contable, financiera y legal ya que como todos sabemos las organizaciones deben centrar sus esfuerzos y estrategias en los aspectos centrales del negocio. El porcentaje que representan los salarios asciende a un 8% del total de los costos fijos. 
·         Desarrollo e incentivos: Los gastos por incentivos representan el 0.6% de los costos fijos con un costo promedio de S/ 17,267 durante el primer año. Comprendida por reconocimientos mensuales, capacitaciones, programas, vales de servicios, entre otros.
·           Marketing: compuesto por toda la inversión fija implicada en la fidelización y mantenimiento de los usuarios mediante publicidad, redes sociales, gift cards, promociones por fechas especiales y temporadas, costos implicados en torneos y competencias.
·           Mantenimientos: En el caso de CALIFIGHT por ser un Centro de Entrenamiento Multifuncional consta de características diferentes a un gimnasio convencional por lo tanto su mantenimiento es de un menor costo y tendrá su mayor atención en el reacondicionamiento de las estructuras metálicas como el repintado y resanado para la protección de las mismas (Ver adjunto financiero  apartado AÑO “0”), el mantenimiento de las áreas comunes de todo el Centro y acondicionamiento de ciertas áreas en base a las mejoras que se podrían presentar en el camino de las operaciones del Centro. que resultan en una inversión anual de S/. 67, 811 sin IGV.
 
 
 
 
 
6.5.  Análisis del Estado de Resultados
En la tabla 47 se muestra el Estado de Resultados de CALIFIGHT correspondiente al periodo de evaluación.
 
Tabla 47: Estado de resultados
 
	2.1 ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS 
	Año 1
	Año 4
	Año 7
	Año 10

	TOTAL INGRESOS
	 
	2,866,113
	4,617,673
	5,256,669
	5,732,167

	COSTO VARIABLE
	 
	266,613
	339,299
	386,628
	422,325

	MARGEN DE CONTRIBUCIÓN %
	 
	91%
	93%
	93%
	93%

	OTROS INGRESOS
	 
	870
	4,290
	870
	87,076

	GASTOS FIJOS
	 
	 
	2,279,919
	2,323,863
	2,394,354
	2,430,956

	UAI
	 
	 
	320,450
	1,958,802
	2,476,557
	2,965,962

	IR
	 
	 
	86,522
	528,876
	668,670
	800,810

	UTILIDAD NETA S/.
	 
	233,929
	1,429,925
	1,807,887
	2,165,153

	UTILIDAD NETA %
	 
	8%
	31%
	34%
	38%


 
 
Llegando a las siguientes conclusiones:
 
§      El resultado del ejercicio del primero año nos muestra una utilidad neta de s/.233, 929, esto como resultante tomando como punto de partida la base generada por las 1350 inscripciones estimadas para el primer año de operaciones, teniendo en cuenta la tendencia de los meses de marzo, abril y mayo con una proyección negativa debido a la estacionalidad propia del mercado.
 
§      Elevados costos fijos, los cuales indican un alto riesgo, de darse el caso de no cumplir con las proyecciones estimadas, no se tendrá la posibilidad de cubrir con las obligaciones diversas, propias del negocio. Sin embargo podemos ver en el siguiente grafico que de cumplirse con la proyección, se cumpliría el principio de ampliación de brecha entre ventas y costos a lo largo de los años de operación.
 

 
 
§      CALI FIGHT tiene servicios adicionales, los cuales representan una fuente de ingresos, si bien los mismo no son significativos ya que en el primer año representan la suma de s/. 87 642 y posteriormente representan un  promedio los s/ 91 219 soles al mes, sin embargo son importantes debido a que completa el circulo de la diversidad de servicios que ofrece nuestro centro de entrenamiento.
 
§      La depreciación de los activos generara un impacto importante y a su vez un escudo fiscal importante debido a la inversión en equipos diversos para la operación del centro de entrenamiento, las renovaciones de los activos se darán al final de la vida útil según corresponda, en consecuencia la depreciación se da de forma constante.
 
 
6.6.  Análisis del flujo de caja
El flujo de caja podría ser llamado el combustible disponible para la continuidad del negocio, por lo que es importante tener un cuidado especial en su revisión, debemos considerar la inversión inicial para la operación, la recuperación de depreciación y la amortización, el valor de perpetuidad estimando el flujo del año 11, teniendo en cuenta una tasa de descuento del 30 %.
 
 
 
Tabla 48: Flujo de caja anual
	2.2 FLUJO DE CAJA
	 
	Año 0
	Año 1
	Año 4
	Año 7
	Año 10

	UTILIDAD NETA
	 
	 
	233,929 
	1,429,925 
	1,807,887 
	2,165,153 

	Depreciación y amortización
	 
	 
	154,522 
	154,522 
	154,522 
	154,522 

	FLUJO DE CAJA OPERATIVO
	 
	 
	388,451 
	1,584,447 
	1,962,409 
	2,319,675 

	Inversión activos fijos
	 
	-244,667 
	-1,500 
	-6,650 
	-1,500 
	-209,233 

	Inversión pre-operativos
	 
	-1,007,887 
	0 
	-9,692 
	0 
	-410,165 

	Inversión capital de trabajo
	 
	-386,079 
	 
	 
	 
	 

	Valor de continuidad a perpetuidad 
	 
	 
	 
	 
	8,680,100 

	FLUJO DE CAJA ECONÓMICO
	 
	-1,638,632 
	386,951 
	1,568,105 
	1,960,909 
	10,380,376 

	FLUJO DE CAJA DESCONTADO
	 
	-1,638,632 
	297,654 
	549,037 
	312,503 
	752,973 

	FLUJO ACUMULADO
	 
	-1,638,632 
	-1,340,978 
	735,877 
	1,857,359 
	3,064,188 


 
Después de determinar los flujos de cada año proyectado, estos deben ser descontados del (COK) costo de oportunidad del capital del 30 %, consideramos el porcentaje en mención debido a que CALI FIGHT es un negocio nuevo, por ende no posee la envergadura de una corporación que justifique el uso del costo del capital medio ponderado – WACC. Observamos un flujo de caja que crece constantemente a través de la operación garantizando las expectativas de supervivencia del negocio.
El negocio obtendría un (VPN) un valor presente neto de s/. 3,064,188  generando un (TIR) Tasa interna de retorno de 67 %. 
Es importante mencionar que el excedente del saldo de efectivo puede ser utilizado parra reinversiones, se debe tener en cuenta lo antes ya mencionado respecto al riesgo significativo de los altos costos fijos comprometidos.
 
6.7.  Punto de equilibrio
Punto fundamental del negocio que permite determinar el beneficio del accionista si no de cada colaborador del negocio, nos permite determinar el valor mínimo que se debe tener en los ingresos para cubrir con los costos fijos de la operación.
En la tabla mostrada a continuación, podemos apreciar que esta premisa se cumple desde el primer año de operación y se mantiene a través de la  vida del negocio según la proyección, en conclusión CALI FIGHT cuenta con los flujos necesarios para afrontar situaciones de crisis que pongan en riesgo la estimación inicial de las ventas.  
 
 
Tabla 49: Punto de equilibrio
	 
	Año 1
	Año 4
	Año 7
	Año 10
	 
	Tipo de membresía 
	Inscripciones
Anuales

	Gastos Fijos
	2,279,919
	2,323,863
	2,394,354
	2,430,956
	 
	Mensual
	1237

	% MC
	90.70%
	92.65%
	92.65%
	92.63%
	 
	Trimestral
	2085

	Punto de equilibrio
	2,513,755
	2,508,158
	2,584,439
	2,624,305
	 
	Semestral
	530

	Ingresos (sin IGV)
	2,866,113
	4,617,673
	5,256,669
	5,732,167
	 
	Anual
	68

	Diferencia entre ventas y PE
	352,358
	2,109,515
	2,672,230
	3,107,862
	 
	 
	3920

	%PE de las ventas
	 
	54%
	49%
	46%
	 
	 
	 

	índice de ventas
	 
	100%
	100%
	100%
	 
	 
	 

	Máxima caída de ventas
	 
	46%
	51%
	54%
	 
	 
	 

	 
	100.00%
	100.00%
	100.00%
	100.00%
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


 
 
6.8.  Análisis de escenarios
Escenario 1
Por incertidumbre de un nuevo negocio los afiliados prefieren las suscripciones mensuales en 57%, trimestrales 25%, semestrales 13% y anuales 5%.
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ESCENARIO ORIGINAL
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ESCENARIO CON PRIORIDAD MENSUAL
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RELACION ESCENERIO ORIGINAL VS ESCENARIO CON MAYOR DEMANDA DE AFILIACIONES MENSUALES
	 
	AÑO 1
	AÑO 2
	AÑO 3
	AÑO 4
	AÑO 5
	AÑO 6
	AÑO 7
	AÑO 8
	AÑO 9
	AÑO 10

	UTILIDAD NETA
	S/. 233,929
	S/. 1,338,505
	S/. 1,283,903
	S/. 1,429,925
	S/. 1,610,858
	S/. 1,714,857
	S/. 1,807,887
	S/. 1,913,521
	S/. 1,992,679
	S/. 2,165,153

	UTILIDAD NETA
	S/. 252,910
	S/. 1,589,654
	S/. 1,533,729
	S/. 1,692,251
	S/. 1,886,371
	S/. 2,004,023
	S/. 2,111,474
	S/. 2,226,143
	S/. 2,314,564
	S/. 2,496,786

	Diferencia
	S/. 18,981
	S/. 251,149
	S/. 249,826
	S/. 262,326
	S/. 275,513
	S/. 289,166
	S/. 303,588
	S/. 312,622
	S/. 321,885
	S/. 331,633


 
 
Se evidencia un incremento de la utilidad neta anual durante los 10 años a pesar que hubo una diferencia negativa en el primer mes, bajo el escenario de mayores suscripciones mensuales
 
Escenario 2
Escenario basado en el número de afiliados
	 
	N° Afiliados

	Esperado
	1350

	Pesimista
	1100


 
 
[image: ]
Este escenario está basado en el supuesto que solo se consiga un número de afiliados de 1100 pero manteniendo un crecimiento del 5%, evidenciándose una disminución marcada en el valor presente neto, TIR y el retorno de inversión de forma negativa.
 
	N°Afiliados
	1350
	1100

	Valor presente Neto
	3,064,199.00
	1,119,329

	TIR
	67%
	44%

	Payback
	3.5 años
	5.9 años


 
 
Escenario 3
Se consigue el Número de afiliados (1500) pero aumenta el alquiler en 10% a partir del segundo año
Escenario esperado con un incremento del arrendamiento en 2%
 
 [image: ][image: ]
Escenario esperado con un incremento del arrendamiento en 2%
 
[image: ]
	Valor Arrendamiento
	Arrendamiento 2%
	Arrendamiento 10%

	Valor presente Neto
	3,064,188.00
	2,812,115.00

	TIR
	67%
	66%

	Payback
	3.5 años
	3.5 años


Tomando en cuenta que el distrito de san Borja se encuentra en un incremento potencial en el valor de sus bienes, situamos un escenario en el cual el arrendamiento se incrementa en un 10% a partir del tercer año basado en un contrato de arrendamiento por dos años. Se obtiene una variación en el Valor presente neto y una disminución del TIR.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


CONCLUSIONES
 
1)      El mercado fitness en el Perú presenta una plataforma atractiva para el desarrollo de nuevos proyectos, en la actualidad las ventas anuales superan los 150 millones de dólares anuales con una tasa de crecimiento anual del 11%.  Sin embargo, aún tiene una penetración por debajo del proyecto respecto a la región latinoamericana.  Lo cual nos hace ver que existe un gran potencial de expansión en el país.
2)      Hoy en día quienes tienen una visión amplia en el horizonte de negocios pueden generar ganancias con ellos; hasta hace unos años el negocio del fitness no imaginaba la creciente ola de demanda que hoy en día existe por el cuidado personal.   Es por ello que un gran porcentaje de los centros de entrenamientos que ofertan sus servicios en el mercado actual no han logrado alinearse con la tendencia mundial, la cual está dirigida a la especialización de las actividades físicas.
3)      CALIFIGHT rompiendo con lo tradicional busca una nueva tendencia en el mercado fitness peruano a través de la multidisciplina, calistenia y MMA,  enfocándonos en el cuidado físico, mental y un estilo de vida saludable.
4)      CALIFIGHT es un centro de entrenamiento especializado en artes marciales mixtas y calistenia con una propuesta de valor más allá de lo ofrecido hoy en día en el mercado tradicional.  Nuestro modelo brinda servicios adicionales que generan atracción y lealtad  de nuestros afiliados, todo el modelo integrado en un solo centro de entrenamiento.
5)      El ser humano por naturaleza es competitivo, CALIFIGHT toma estos aspectos y los plasma en su propuesta de valor, teniendo como base el slogan “Rompe tus límites”, a través de éste propone una   variedad de competencias tales como torneos de MMA, circuitos de calistenia, entre otros.  De esta forma se genera la motivación de los afiliados en busca del logro de sus objetivos y como consecuencia la retención de los afiliados y fidelización de la marca.
6)      Para iniciar las operaciones la inversión inicial asciende a S/. 1,642,557 la cual está comprendida en su mayoría por equipo de entrenamiento funcional, acondicionamiento de local y adelanto de alquileres.  Esta inversión será recuperada en el año 3 de iniciada las operaciones, obteniendo una tasa interna de retorno de 81% durante los 10 años del proyecto.
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ANEXOS
	ANEXO A: Observación de mejores prácticas
	 

	Tabla A1: Mejores prácticas de establecimientos internacionales

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gimnasio
	Ubicación
	Concepto
	Servicios

	Arena
	Arabia 
Saudi
	Los valores fundamentales de ARENA son promover la vida sana, la disciplina física y mental y el desarrollo personal. Ofrecemos una amplia gama de programas en el moderno MMA, incluyendo Jiu Jitsu Brasileño, Muay Thai y Lucha Libre. El programa de MMA es complementado por nuestro programa de fitness funcional de vanguardia que proporciona una experiencia dinámica de fitness diferente a cualquier otro.
	
1.- Zona de MMA

2.- Octagon

3.- Zona de gimnasio

4.- Zona de Crossfit



	Barniacs
	San Pedro
México
	Nuestro gimnasio está diseñado por los fundadores con características especiales que satisfacen tus necesidades independientemente del nivel de experiencia que tengas. 
El establecimiento es la sede oficial de la Organización Mundial de Calistenia en México, siendo así, el único gimnasio de calistenia en la Ciudad de México que está avalado para que puedas realizar esta disciplina.
	
1.- Zona de Calistenia

2.- Zona funcional

3.- Asistencia nutricional




	San Diego Center
	San Diego
USA
	Ofrecemos un ambiente acogedor y no intimidante para todos los niveles de
	1.- Zona de Calistenia

2.- Zona funcional

	 
	ejercicios. Enseñamos a nuestros clientes cómo crear y progresar sus propios programas. Ofrecemos mediciones de progreso y motivación para llegar allí.ejercicios. Enseñamos a nuestros clientes cómo crear y progresar sus propios programas. Ofrecemos mediciones de progreso y motivación para llegar allí.
	3.- Zona de gimnasio
 
4.- Cafetería 

5.- Asistencia nutricional


 

	Fuente: Página web corporativa de cada establecimiento
 
	 
	 
	 
	 


 


	Tabla A2: Mejores prácticas a nivel local (Centros de entrenamiento)
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gym
	Ubicación
	Servicios
	% Participación clase
	 
	Precios
	Atención

	Crossfit Imperio
	Av. Nicolás Rodrigo cuadra 1
Centro Esparcimiento Fundo Odría
Santiago de Surco
	1. Gimnasio
	1. Crossfit
	52%
	
Crossfit mensual
Ilimitado: S/.350
Interdiario: S/. 300
Crossfit 3 meses 
Ilimitado: S/.950
Interdiario: S/. 800
Kids, teens y universitarios
Trimestral: S/. 650
Mensual: S/.250
	Lunes - Viernes: 6am- 9pm
Sábado: 9am-10am

	2. Asistencia médica/nutricional
	2. Lev. Olimpico
	29%

	3. Tienda de ropa
	3. Open Box
	19%

	4. Estacionamiento
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	Vanna Coach
	Calle Bellavista 219
Miraflores
	 
	 
	70%
	Training System
(8 - 24 sesiones mensuales)
Mensual: S/.290 - S/. 510
Trimestral: S/. 830 - S/. 1490
Semestral: S/. 1620 - S/. 2940
Anual: S/. 3140 - S/. 5780
Personal training (mensual)
8 sesiones: S/. 800
12 sesiones: S/.1100
16 sesiones: S/.1350
	Lunes - Viernes: 6am- 9pm
Sábado: 9am-1pm

	 
	 
	11%

	1. Centro de entrenamiento
	1. Entrenamiento metabólico
	 

	2. Servicio Corporativo
	2. Entrenamiento atlético
	 

	 
	3. Personal training
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	 
	 
	 

	Gold's GYM
	Av. Javier Prado Este 1980
San Borja
	1. Gimnasio
	1. ABS
	25%
	

Regulares Trimestral: S/.659
Semestral: S/. 1157
Anual: S/.
1699
Prom. Trimestral: S/. 589
Semestral: S/.1052
Anual: S/.1699+1M
	Lunes - Viernes: 6am- 11pm Sábados: 7am-5pm Domingos y feriados 8am-3pm

	2. Gold's Café
	2. Fitnes de Combate (Shadow Fight - XBox)
	13%

	3. Gold's Nutrition by Nutrazone
	3. Full body
	12%

	4. Gold's ProShop
	4. Gold´s Circuit
	4%

	5. Personal training
	5. Tae Kwon Do - Niños
	3%

	6. Estacionamiento
	6. Body / Mind(Pilates)
	3%

	7. Sauna a vapor
	7. Baile(Coreográfico)
	30%

	 
	8. Precisión Cycling
	5%

	 
	9. Localizados
	 
	 
	 

	8. Tienda de ropa
	8. Step
	5%

	Attitude Fighter
	Av. San Borja Norte 1294
	1. Centro de entrenamiento
	 
	 
	
2 meses
3 veces por semana: S/.270
 3 meses 
3 veces por semana: S/.370
6 meses
3 veces por semana: S/.670
	Lunes - Viernes: 6am- 10 : 30pm
Sábado: 9am-12pm

	 
	 

	 
	 

	1. Entrenamiento Mixto 
	80%

	2. Personal training
	20%

	 
	 

	 
	 

	 
	 

	 
	 
	 
	 

	 
	 

	Fuente: Página web corporativa de cada establecimiento / Estudio de mercado
	 
	 




	Tabla A3: Mejores prácticas a nivel promocional centro de entrenamiento)

	 
	Promociones

	Gold's GYM
	Campaña de Verano
Día de la Madre
Fiestas Patrias
Navidad

	Vanna Coach
	Beneficios UPC - dsctos membresías
Club Intercop - dsctos membresías
Automotríz Subaru - dsctos membresías
Navidad

	Crossfit Imperio
	Beneficios UPC - dsctos membresías


 


	ANEXO B: Observación a tipos de centros de entrenamiento
	 

	Tabla B1: Observación a Crossfit Imperio
	 
	 
	 
	 

	Fuente: Observación de campo
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Visita: 14 de marzo 2017 Consideraciones generales
	Evaluación cualitativa
	 
	 
	 

	Criterio
	 
	 

	 
	Aspectos positivos
	Aspectos negativos

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Recepción del cliente
	Poseen 2 recepcionistas.
	Atención rápida.
	No existe zona de espera.

	Proceso de venta
	2 vendedores en escritorios distintos, cada uno con 2 asientos para los visitantes.
	Trato personal y cercano. Los vendedores facilitan su número celular para cualquier consulta adicional.
Acompañamiento por las instalaciones.
	-

	Personas
	Uniforme distinto por función. 
	Vestimenta acorde a los colores institucionales.
	-

	Sistema de pago
	-El pago se realiza con el vendedor.
-Mayoritariamente tarjeta de crédito / debito dada la cuantía de los pagos.
	Atención rápida y tiempo de espera mínimo.
	-

	Servicios
	[Ver Anexo A, Tabla A2]
	
-Instructores calificados certificados en crossfit.
- Zona crossfit bien equipada.
	
-La cafetería no cuenta con  un surtido amplio suplementos alimenticios.

	Local
	-Posee 2 pisos, 1 sala de cycling y 2 salas de clases grupales.
-Frases / imágenes motivacionales a lo largo como parte de la ambientación.
	-Máquinas de ejercicio cardiovascular con televisor personal incluido.
-Ambiente cómodo, espacioso y moderno.
Iluminado: vista a la avenida. Máquinas modernas.
	-Colores opacos (negro y naranja oscuro).
-No existe personal de limpieza que asee regularmente las máquinas.




	Tabla B2: Observación a Centro de entrenamiento – Vanna Coach (Miraflores)

	 
	Visita: 14 de marzo 2017 Consideraciones generales
	Evaluación cualitativa

	Criterio
	 
	 

	 
	Aspectos positivos
	Aspectos negativos

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Recepción del cliente
	Poseen 2 recepcionistas.
	-
	-Atención lenta: antes de derivarse a la zona de venta, se exige completar una ficha.
-No existe zona de espera.

	Proceso de venta
	4 vendedores en escritorios distintos, cada uno con 2 asientos para los visitantes.
	-Trato personal y cercano.
-Acompañamiento por las instalaciones.
	-Los vendedores desconocen detalles del servicio tercerizado de SPA.

	Personas
	Uniforme distinto por función. Polo amarillo,  (entrenadores), negro (recepcionistas) y rojo (vendedores).
	Salvo por los vendedores, la vestimenta es acorde a los colores institucionales.
	-

	Sistema de pago
	-El pago se realiza con el vendedor.
-Mayoritariamente tarjeta de crédito / debito dada la cuantía de los pagos.
	Atención rápida y tiempo de espera mínimo.
	-

	Servicios
	[Ver Anexo A, Tabla A2]
	-Instructores calificados.
-Amplia diversidad de clases grupales.
-Niveles distintos para clases de aeróbicos.
-Amplia oferta de suplementos alimenticios.
-Disponibilidad de un SPA (tercerizado).
-Disponibilidad de guardería.
	-Insuficiencia de instructores en horas pico.
 

	Local
	-Posee 1piso, 1 sala de cycling y 1 sala de clases grupales.
-Frases / imágenes motivacionales a lo largo como parte de la ambientación.
	-Máquinas modernas.
-Iluminado.
	-Colores opacos (negro y amarillo).
-No existe personal de limpieza que asee regularmente las máquinas.
-Exhibición exagerada de merchandising (ropa deportiva).
-Acceso difícil (tercera planta sin ascensor).

	Fuente: Observación de campo
	 
	 


 


	Tabla B3: Observación a cadena de gimnasio – Gold's GYM (San Borja)
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Visita: 27  de marzo 2017 Consideraciones generales
	Evaluación cualitativa

	 
	 
	 
	 
	 

	Criterio
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Aspectos positivos
	Aspectos negativos

	Recepción del cliente
	Poseen 2 recepcionistas.
	Atención rápida.
	 

	Proceso de venta
	3 vendedores en escritorios distintos, cada uno con 2 asientos para los visitantes.
	Trato personal y cercano.
Acompañamiento por las instalaciones.
	-

	Personas
	Uniforme distinto por función. Polo azul (recepción, vendedores, entrenadores comunes), polo rojo (personal trainers).
	Vestimenta acorde a los colores institucionales.
	-

	Sistema de pago
	-El pago se realiza con el vendedor.
-Mayoritariamente tarjeta de crédito / debito dada la cuantía de los pagos.
	Atención rápida y tiempo de espera mínimo.
	-

	Servicios
	[Ver Anexo A, Tabla A2]
	-Instructores calificados.
-Amplia diversidad de clases grupales.
-Disponibilidad de guardería.
	-Insuficiencia de instructores en horas pico.
-La cafetería no cuenta con  un surtido amplio suplementos alimenticios.
-Oferta reducida de horarios de aeróbicos.
 

	Local
	-Posee 1 piso, 1 sala de cycling y 1 sala de clases grupales.
	-Ambiente cómodo, espacioso y moderno.
-Iluminado: vista a la avenida.
-Máquinas modernas.
	-No existe personal de limpieza que asee regularmente las máquinas.

	Fuente: Observación de campo
	 
	 




	Tabla B4: Observación a Attitude Fighter
	 
	 
	 
	 

	Fuente: Observación de campo
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	Visita: 27 de Marzo 2017 Consideraciones generales
	Evaluación cualitativa

	Criterio
	 
	 

	 
	Aspectos positivos
	Aspectos negativos

	Recepción del cliente
	Poseen 1 recepcionista
	Atención rápida.
	No existe zona de espera.

	Proceso de venta
	1 vendedor
 en 1 escritorio , con 2 asientos para los visitantes.
	Trato amable
	Poca información a detalle
No resuelve todas las dudas.

	Personas
	Personal usa polo de color negro con el logo del centro de entrenamiento.
	Vestimenta acorde a los colores institucionales.
	 

	Sistema de pago
	-El pago se realiza con el vendedor.
-Mayoritariamente tarjeta de crédito / debito dada la cuantía de los pagos.
	Atención rápida y tiempo de espera mínimo.
	 

	Servicios
	[Ver Anexo A, Tabla A2]
	

Instructores calificados.

Jaula de entrenamiento

Zona de entrenamiento previo.
	

Espacio reducido.

Poca flexibilidad en el cambio de horarios.

	Local
	 
 Local de un piso

Dividido en 3 zonas
	
-Zona de calentamiento

- Jaula en buen estado
	
- Poca iluminación

- Colores opacos

- Poco personal de limpieza.




	ANEXO C: Entrevistas a Profundidad
	 
	 

	A  continuación  se  presenta  la  síntesis  de  hallazgos  resultantes  de  la  ejecución  de  3
	 

	entrevistas, realizadas entre los meses de febrero a marzo del 2017, a  expertos en el rubro de
	 

	gimnasios (Gerentes de gimnasio, entrenadores de musculación y personales y   consumidores potenciales).

	Tabla C1: Entrevistas a profundidad a expertos e interesados en el sector gimnasios

	Concepto
	Desarrollo

	Experiencia
	- De 5 años a 15 años en el rubro

	Funciones
	- El Gerente de Gimnasio tiene como funciones principales acompañar a la labor de los instructores, fijar metas de objetivos de ventas, control del presupuesto del gimnasio y atender reclamos y solicitudes de devolución.

	- Revisar los cierres de ventas del día anterior. También es responsable de la gestión de mantenimientos de equipos y de sauna, en caso no pueda manejarlo la sede, se reporta a la central. Finalmente, se encarga de  la atención al cliente y el depósito de ventas en efectivo al final del día.

	- Los entrenadores tienen que elaborar el programa de entrenamiento y velar por que los usuarios cumplan con su programa de ejercicios. Asimismo, atención al cliente.

	Conocimiento del sector
	- Los expertos  indican que hay una baja penetración de mercado (2%), por lo que la oportunidad de crecimiento y desarrollo es grande. Para que un gimnasio sea rentable debe tener, como mínimo, 1 cliente por m2.

	- La existencia de gimnasios está creciendo mucho, sobre todo por la televisión y la mayor importancia que le dan las personas a su salud. Por ese motivo, está creciendo la competencia, sobre todo el Crossfit que está creciendo en esencia porque su oferta es diferente a los gimnasios. Ahí se entrena en poco tiempo y en grupo, con lo que las personas se sienten mejor dirigidas (todos están pendientes de todos) y existen una filosofía de comunidad.

	- Los gimnasios de cadena se dirige a personas entre 25 y 45 años, segmentos AB. Siendo los jóvenes más juiciosos, pues comparan precios, servicios entre gimnasios, servicios adicionales que brindan, horarios, flexibilidad, etc.

	- Consideran que las razones principales para ir a un gimnasio son el precio, la flexibilidad en los planes, los servicios adicionales, mejorar la estética, salud y el aspecto social. Es más atractivo poder asistir a varias sedes, asistir con un amigo y los planes enfocados en personas que trabajan; y los servicios de sauna)

	- Los instructores de clase grupales son la principal competencia entre gimnasios de cadena y los independientes. Por tal motivo, se trata de “jalar” a las personas, a través de ellos.

	 

	Hábitos vinculador al deporte
	-  Realizan actividades como natación, full body e ir al gimnasio.

	- Las principales razones para realizar deporte es des estresarse, sentirse saludable, tener físico y energía.

	- Realizan deporte en gimnasios cerca a su domicilio o trabajo, ya que lo consideran limpio, amplio, hay diversas actividades y tiene adecuada cantidad de máquinas.

	- Prefieren realizar las actividades deportivas individualmente, ya que consideran que es la mejor manera de concentrarse.

	- Los tipos de ejercicios que realizan con frecuencia es maquinas, aeróbicos, cardio, full body, baile, yoga y fitness de combate.

	- El ejercicio que disfrutan más es cardio, maquinas, piernas, baile y full body.

	Hábitos vinculados al Gimnasio
	- Los gimnasios más recordados son Gold's Gym, Bodytech, Lifesport, B2 y Resergym, porque tienen mayor publicidad y son los que frecuentan.

	- Asisten a gimnasios independientes como a gimnasios de cadena motivándolas el hecho de que eran limpios, amplios, que tenían cantidad de máquinas suficientes y des estresarse.

	- Lo que más les gusta es que el gimnasio cuente con máquinas modernas, sea limpio, no masivo y cercano a su domicilio, según los expertos, un 80% prefieren ir a establecimientos cercanos a su domicilio. Por otro lado, lo que no les gusta es que no cuente con variedad de máquinas, variedad de clases de baile u otras actividades como yoga ni una orientación nutricional y la poca disposición de los entrenadores a ayudar.

	- Los hombres y  mujeres se inscriben por lo general solos.

	- Tratan de visitar el gimnasio durante todo el año; sin embargo, la temporada de pre- verano y  verano es la más preferida, dado que disponen de más tiempo. Los horarios de mayor demanda son en el turno noche y el turno mañana: en primer lugar de 6 a 9 pm y, en segundo lugar, de 5 a 8 am., siendo el  horario de noche  el preferido por los consumidores potenciales, dado que disponen de más tiempo: asisten luego del trabajo y/o estudios.

	- Tratan de ir todos los días al gimnasio, pero la mayoría va 3 veces por semana y el tiempo que suelen quedarse es de 1 hora y media a 3 horas.

	- La membresías de preferencia son la mensual y la trimestral. Ellos estarían dispuestos a pagar en un rango de 150 a 400 soles  y 600 por tipo de membresía respectivamente.

	Actividades en el Gimnasio
	- En cuanto a las mujeres, les gusta realizar actividades grupales (full body, aeróbicos y baile) e individuales (Prefieren realizar actividades que trabajen sus piernas, glúteos, abdomen y clases de baile, aeróbicos, steps, pilates, full body y yoga)

	- Sobre todo, las clases grupales son las más solicitadas por los usuarios, ya que ayuda a des estresarse, divertirse y a entablar amistades. Asimismo, las realizan para combinar su entrenamiento.

	- Las actividades que realizan con mayor frecuencia es maquinas, levantamiento de pesas, full body, aeróbicos y máquinas

	- Las actividades que disfrutan más son baile, cardio, aeróbicos y full body.

	- Las actividades que consideran que son efectivas para bajar de peso son cardio, aeróbicos, baile y spinning. Mientras las efectivas para mejorar aspecto físico son máquinas, full body, aeróbicos y pesas.

	- Entre las actividades que son consideradas las más relajantes se encuentran full body y baile.

	- Los servicios que encuentran en sus gimnasios son sauna y, en algunos casos, cafetería. Por lo que  les interesaría encontrar servicios como cafeterías, spa, tienda de ropa, sauna,  guardería, asesoría nutricional y  un ambiente para reunirse con amigas. Esto con el fin de complementar su rutina de ejercicios en un ambiente cómodo y poder relajarse y  socializar.

	Gimnasio: Entrenadores
	- Los que más asisten al gimnasio suelen ser los hombres porque están más pendiente de su físico y las pocas clases adoptadas para mujeres. Sin embargo, personas de 35 a 40 años son los clientes recurrentes, ya que desean combatir sobrepeso y verse bien.

	- La mayoría de personas no va al gimnasio o diserta rápido de él  por falta de cultura deportiva y motivación de los entrenadores. No se percatan de la importancia de la actividad física y no reciben el estímulo suficiente para quedarse.

	- El clima laboral, el compañerismo entre pares y el empeño al tratar con los clientes es lo que se valora en un gimnasio.

	- Los gimnasios en general deberían mejorar el servicio que brindan los entrenadores. En la actualidad se enfocan en vender los beneficios que brinda el gimnasio para el cual trabajan, pero no les interesa el avance de los usuarios. Asimismo, que haya una orientación psicológica para tratar de motivar y lograr los objetivos de ellos.

	- En cuanto a la remuneración, un gimnasio independiente paga más que uno de cadena; sin embargo, no percibes los beneficios que se podría tener en uno de cadena.

	- Asimismo, se considera que un gimnasio de cadena cuenta con máquinas modernas y mejor infraestructura, pero que el sentido de este se ha desvirtuado y se ha vuelto netamente lucrativo. En cambio, el independiente tiene como objetivo principal lograr los objetivos de los usuarios.

	Canales de venta y activaciones
	- El mayor canal de venta es informes en recepción (los clientes que, por sí mismos, llegan a consultar). De manera esporádica, suelen hacer volanteo en la zona circundante.

	- No se suele invertir en activaciones, es poco común.

	Entrenadores
	- Los entrenadores son de dos tipos: Instructores (de Instituto) y Especialistas (Egresados de Universidad) .Todos deben tener el certificado IDDE o de la Federación Peruana Fisicoculturismo.

	- Los entrenadores usualmente se reparten en dos turnos. En cada uno hay una mujer y su función es darle un tiempo fijo a cada socio(a). Solo los entrenadores personales están una hora con el cliente. Usualmente, trabajan en  turnos de 5 a 2 pm y de 2pm a 11 pm. Algunos trabajan en un solo turno de 3 a 9 pm o part time.

	- El principal problema con ellos es que se distraen y no se enfocan en todos los clientes de manera regular (a veces se quedan con gente que ellos conocen).

	- Los entrenadores personales tienen especialidad específica para que puedan brindar diverso tipo de asesoría a las socias. Ellos deben buscar el seguimiento y la motivación de las socias para que hagan correctamente sus ejercicios.

	Opinión sobre la propuesta
	- La  propuesta se percibe interesante, principalmente, porque fusiona todo en un solo lugar. Asimismo, por  la idea de motivar con estrategias de gamificación para lograr objetivos. Sin embargo, habría que analizar que los precios no sean tan elevados para poder gozar de dichos beneficios.

	- Se debe tener cuidado con la masa crítica de consumidores, dado que se está dejando de lado a un grupo importante de ellos en el rubro (los varones).
 

	- La comunicación adecuada será la clave para enfatizar la diferencia de los establecimientos ya existentes.

	- El negocio podría funcionar, pero debe primar el servicio de cambio corporal acompañado de un buen servicio de nutrición y entretenimiento.

	- El tema de acoso es un  tema delicado y que se ve recurrentemente en los gimnasios. Sobre todo, los entrenadores miran, comentan, pero no hay forma de probarlo, por lo que es difícil hacer algo al respecto.

	- Los servicios que resaltan son las clases grupales, la asesoría médica, el spa y el sauna.

	- Se debe cuidar la percepción de competencia entre socios, ya que puede tornarse en un ambiente de tensión que podría desvirtuar la idea de motivación.

	Fuente: Entrevistas personales
	 
	 


 


	ANEXO D: Focus Group
	 
	 

	A continuación se presentan los principales hallazgos encontrados en la ejecución de 3
	 

	focus groups, realizados a hombres y mujeres de entre 18 a 24; 25 a 35; y mayores de 36 años,
	 

	 durante los meses de febrero a marzo del 2017
	 

	Tabla D1: Resultados de Focus Group  a hombres y mujeres de entre 18 a 24; 25 a 35; y mayores de 36

	Información Requerida
	Conclusiones
	 

	Deporte en general
	- El hacer deporte es considerado una manera de sentirse vital, llenos de energía, renovados y salir del estrés.
	 

	- Les gusta realizar actividades al aire libre, estar en contacto con la naturaleza.
	 

	- El primer rango de edad prefiere realizar actividades que incluya sistema de juegos; el segundo, le interesa deportes como trekking y atletismo; y el último, natación. Sin embargo, los tres rangos de edad coinciden en la realización de deporte en un gimnasio
	 

	Motivos por los que asisten al gimnasio
	- El principal motivo, del primer y segundo rango de edad, para asistir a un gimnasio es perder peso, fortalecer y tonificar los músculos y tener más energía.
	 

	- La motivación para asistir a un gimnasio del tercer rango de edad es poder des estresarse y conocer nuevas personas.
	 

	Disgusta de un Gimnasio
	- Poca atención de instructores al hacer la rutina
	 

	- Algunas clases grupales ya tienen una rutina y las personas nuevas usualmente están perdidas.
	 

	- Te ofrecen la misma rutina, misma clase con los mismos profesores.
	 

	- No te dan información sobre tu avance o el porqué de hacer los ejercicios asignados.
	 

	- No se encuentra gente de la misma edad con la cual poder socializar y crear un espacio social. Suele haber más actividades para jóvenes que para gente adulta que desea ir a un gimnasio.
	 

	Actividades Preferidas
	- Se prefiere actividades individuales y grupales, ya que se considera que ambas se mezclan y es bueno para lograr el objetivo que uno quiera lograr.
	 

	- Las actividades  individuales ayudan a estar más focus en el objetivo y no dependen de otras personas para realizar una u otra actividad.
	 

	- Las actividades grupales motivan y ayudan a socializar. Asimismo, se consideran la mejor opción para estar acompañados con el fin de motivarse y terminar la rutina asignada.
	 

	- Entre las actividades que realizan con mayor frecuencia es  máquinas, spinning (efectiva para bajar de peso), yoga y baile (las más relajantes).
	 

	Actividades dispuestas a realizar
	-Máquinas, Baile, Full Body, Steps, Spinnig, Pilates, Pole Dance y Pesas
	 

	Frecuencia de Asistencia a Gimnasios
	- Los mayores de 36 años preferirían ir al gimnasio en otoño e invierno, debido a que hay menos personas, dado que los jóvenes están e colegio y/o universidad.
	 

	- Los restantes prefieren ir al gimnasio en verano (a partir de octubre hasta marzo)
	 

	- La asistencia variaría de 3 a 5 días por semana.
	 

	- Prefieren ir en el turno de la mañana y la noche.
	 

	Servicios en Gimnasios
	- Los otros gimnasios a los que asisten ofrecen máquinas, entrenadores personales, nutricionistas, cafeterías y sauna.
	 

	- Buenos descuentos
	 

	- Utilizarían servicios como cafetería con carta variada saludable, información de lo que la clienta haga en el gimnasio (una mini red informática), tienda de accesorios a cómodo precio, guardería de ropa, área común para compartir con compañeros, spa, sauna, guardería infantil, estacionamiento.
	 

	Experiencia en Gimnasios
	- Insuficientes entrenadores personalizados que te den la atención requerida (se debe pagar un monto adicional)
	 

	 
	 

	 
	 

	- Inseguridad de casilleros de cosas personales (debes llevar tu propio candado )
	 

	- No se enfocan en la rutina de la clienta, se concentran en conocerte mas no en el objetivo para el cual has pagado.
	 

	- El diseño de los ambientes debería ser más privado; es decir, no lunas transparente para que nadie te vea.
	 

	- La mayoría de máquinas están viejas y sucias.
	 

	- Espacio abarrotados por gran cantidad de gente en horas pico.
	 

	Marcas conocidas
	- Golds Gym se viene primero a la mente, ya que se distingue por antigüedad y cercanía a domicilio.
	 

	- Otros de los mencionados fue Sport Life, Bodytech y La Guay
	 

	Propuesta de Negocio
	- Despierta interés encontrar varios servicios en un solo lugar
	 

	- La inscripción dependería del precio y la ubicación.
	 

	- Preferencia por membresías mensual para probar qué tal es el servicio y  semestral para lograr el objetivo.
	 

	- El programa de competencia y de puntos: canjear con vales de consumo en servicios conexos es la diferenciación y genera una motivación adicional.
	 

	- Llama la atención los espacios amplios y cómodos.
	 

	- Atracción por la idea de acumulación de puntos mediante el avance de la rutina asignada, ya que es novedoso y les motivaría más a cumplir sus objetivos
	 

	Servicios Adicionales Propuestos
 
	- Clases grupales estáticas y variables para que cada clienta decida según su  preferencia.
- La capacidad máxima por clase grupal sea de 20 personas máximo.
- Actividades sociales (festivales, que vaya alguien conocido)
- Interés por las apps que le da información sobre sus rutinas.
- Máquinas modernas (Ej. en los gimnasios actuales las elípticas tienen televisor)
- Consideran que los espacios de aparatología son buenos para gente mayor que disponga de sus propios ingresos.
- Baños espaciosos y que tengan secadoras y planchas
- Sería recomendable que el gimnasio cuente con Wifi
- Servicios para embarazadas sería un  plus
- Formas de pago  para quienes van inter diario sean distintas a personas que van diario
- Espacios cómodos para descansar( como muebles acolchados) y  juegos de mesa
- Horarios más flexibles (a partir de las 5a.m., 6 a.m. y 7 a.m.)
- La ambientación debería ser original( frases motivadoras, ambientado de acuerdo a la actividad a realizar, lunas polarizadas)
	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	Fuente: Focus Groups
	 
	 


 


	ANEXO E: Aplicación de Encuesta de Investigación Mercado
	 

	Tabla E1: Ficha Técnica de la investigación cuantitativa
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Concepto
	Descripción

	Tipo de investigación
	Estudio cuantitativo-encuesta de opinión.

	Técnica de estudio y población objetivo
	Encuestas aplicadas a hombres y mujeres de entre 18 a 24; 25 a 35; y mayores de 36 años, durante los meses de febrero a marzo del 2017que viven en el distrito de San Borja o alrededores.

	Descripción
	Aplicación de preguntas en sondeo de opinión a hogares y en espacios públicos donde se concentre el público objetivo; el propósito de la investigación fue estudiar el comportamiento de este público frente a una nueva idea de negocio sobre un centro de entrenamiento especializado en artes marciales mixtas y calistenia, testear las percepciones y gustos acerca de los servicios y recoger información que permita validar, verificar o replantear ideas para desarrollar el negocio.

	Marco muestral
	Para la elaboración de la muestra se tomó como referencia el censo 2007 del INEI.

	Tamaño de muestra, margen de error y nivel de confianza
	400 personas encuestadas. Margen de error de ± 4.9% con un nivel de conﬁanza del 95%, asumiendo 50%-50% de heterogeneidad, en el supuesto de muestreo aleatorio simple.

	Procedimiento de muestreo
	Probabilística en el distrito de San Borja y se aplicaron a personas de ambos sexos y edad (tres grupos de edad, 18 a 25 años, 26 a 35 años y 36 a más años según la proporción de personas que viven en San Borja) para la selección de informantes.

	Fechas de aplicación
	23 al 29 de enero del 2017

	Trabajo de campo
	Se aplicó un solo formato de encuesta para el público objetivo que asiste actualmente a un centro de entrenamiento o ha asistido en los últimos meses.  El propósito consiste en que el instrumento considere todos los casos en que el informante pueda dar razón según su experiencia si ha asistido o no a un centro de entrenamiento.

	El recojo de información se llevó a cabo del 23 al 29 de enero en dos turnos : de 9:00 am a 13:00 pm y de 15:00 pm a 19:00 pm. Los puntos de aplicación de encuestas fueron : Gimnasio Golds GYM y BodyTech

	Intencionalmente se han diversificado los puntos de recojo de información así como el horario de aplicación de encuestas para garantizar la aleatoriedad de los informantes; además, captar información de los diferentes perfiles de públicos dentro del público objetivo del estudio.

	Fuente: Ejecución de encuestas
Elaboración propia
	 
	 
	 
	 
	 

	 
	 
	 
	 
	 


 


	ANEXO E: Aplicación de Encuesta de Investigación Mercado
	
	Figura E1: Cartilla Encuesta
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ANEXO F: Resultados de la encuesta
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	Tabla G2: Objetivos y actividades de la campaña de lanzamiento

	Concepto
	Descripción

	Objetivos
	1. Generará atractividad y reconocimiento por parte del público objetivo.

	2. Fomentar los beneficios de los servicios ofrecidos por CALI FIGHT

	3.  Difundir la marca a través de las redes sociales y masificarlo

	Acciones
	a) Redes sociales: Aprovechando la campaña de intriga previa al lanzamiento, utilizaremos la cuenta para crear la página web oficial de CALIFIGHT, donde se colocara todo el detalle desde el concepto, ofertas, horarios, servicios y todo lo necesario que permita trasmitir nuestra propuesta de valor.

	Evento  de  lanzamiento:  A razón de generar más expectativa, se organizará un evento de lanzamiento de la marca donde contaremos con la participación de personas destacadas del mundo deportivo o fitness del ámbito local y un showroom que permita conocer las instalaciones

	c) Nota de prensa: En relación al punto anterior, contaremos con los servicios de  “Somos playa” y “Publimetro” donde se dé a conocer el evento de lanzamiento y a su vez se pueda trasmitir la propuesta de valor de la marca en el mercado fitness.

	d) Pases gratis: Con la finalidad de fomentar el uso del servicio lanzaremos una promoción de 2 x 1 que nos permita que el potencial usuario  pueda probar nuestra disciplina en 1 clase totalmente gratuita o acompañada de 1 persona por única vez.
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	ANEXO I: Diagrama del proceso asesoría y guía

	Tabla I1: Diagrama del proceso asesoría y guía en la sala de Calistenia CALIFIGHT
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	Tabla I1: Diagrama del proceso asesoría y guía en la sala de MMA CALIFIGHT
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Figura 5.6
Plano de Distribución CALIFIGHT
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[1] Co Founder y Dictador Supremo de Entrenamiento total
[2] http://www.integracion.pe/?s=diabetes
[3] Encuesta Nacional Urbana realizada por Ipsos Perú  por encargo del Instituto Integración. Muestra: 2216 personas mayores de 18 años de todos los NSE residentes en las principales ciudades de 18 regiones del Perú. Fecha de aplicación: Abril 2016. Margen de error: +/- 2.1%
[4] Diabetes, la pandemia del siglo XXI (2014), p.18
[5] Noticia Industria del Fitness (2012). Fuente: http://www.americaeconomia.com/negociosindustrias/industria-del-fitness-en-america-latina-movio-us5600m-en-2011
[6] “Crossfit”. Fuente: https://es.wikipedia.org/wiki/CrossFit
[7] La halterofilia o levantamiento de pesas es un deporte que consiste en el levantamiento del máximo peso posible en una barra en cuyos extremos se fijan varios discos, que son los que determinan el peso final que se levanta. A dicho conjunto se denomina haltera
[8] Pgta. 10 Encuesta de investigación para apertura de centro de entrenamiento multidisciplinario
[9] Pgta. 19 Encuesta de investigación para apertura de centro de entrenamiento multidisciplinario
[10] Pgta. 18 Encuesta de investigación para apertura de centro de entrenamiento multidisciplinario
[11] Pgta. 17 Encuesta de investigación para apertura de centro de entrenamiento multidisciplinario
[12] La zona 7 se encuentra conformado por los distritos de Miraflores, San Borja, Surco, La Molina, San Isidro
[13] Costo de alquiler – archivo CF Financiero, pestaña CF
[14] Todos las gráficas mostradas en este apartado se encuentran con mayor detalle en el archivo CF Financiero – pestañas “ Año 0” y “CF”
[15] La historia clínica varía de acuerdo a cada paciente, puede ser más específica o no, dependiendo de los antecedentes historia.
[16] Televisión digital debe tener el canal UFC Network
[17] Televisión digital debe tener el canal UFC Network
[18] Televisión digital debe tener el canal UFC Network
[19] El plano de la distribución de CALIFIGHT se puede apreciar en el Anexo Figura 5.6
 
[20] Se ha calculado las horas disponibles de acuerdo al horario de atención de CALIFIGHT (lunes a viernes: 06:00 a 20:00 horas; sábado de 06:00 a 18:00 horas; domingos de 06:00 a 14:00 horas).
[21] El turno es el orden en el cual se alternarán varios afiliados en la realización de sus actividades físicas dentro de Centro de Entrenamiento. Para todas las clases de Calistenia, MMA y el uso del Octágono, el turno equivale a una hora que es el tiempo de duración de la clase.
[22] El número de 50 personas es la cantidad promedio el espacio que se puede utilizar por turno.
[23] Información obtenida del INEI, ver en Anexos Tabla 36
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