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Resumen ejecutivo

Nuestra idea de negocio tiene como finalidad, plantear la alternativa de brindar
productos para ejercitarse acompafado de diversos servicios complementarios
(paquetes mensuales con un personal trainer, y dietas personalizadas) , aqui nos
referimos a dietas de acuerdo a cada perfil de cliente mediante un formulario ) de esta
forma, pensamos ofrecer determinados productos y, a su vez, orientar a los interesados

en que adquieran nuestros servicios adicionales de manera integral.

En el capitulo I: detallamos acerca de lo que se trata nuestra idea de negocio, asimismo,
informamos los diferentes servicios adicionales que ofrecemos, de esta forma,
mencionamos puntos importantes como: ¢cudl sera nuestro core business? y écual es
nuestra propuesta de valor? y, también, el desarrollo de nuestro Buyer Persona.

En el capitulo Il: mencionamos el andlisis detallado del entorno, asi como, sus factores
tanto externos como internos y que influyen directa (e indirectamente) en nuestro
proyecto; nos sumergimos en el desarrollo de las 5 fuerzas de Porter, asimismo, la
cadena de valor de nuestra idea y, por supuesto, el FODA.

En el capitulo Ill: Ahondaremos en la visidn, mision y valores de nuestra empresa; los
principales objetivos, équé tipo de estrategia utilizaremos? y, también, nuestra
estrategia de diferenciacién; desarrollaremos la matriz de Bowman y la de Ansoff.

En el capitulo IV: veremos el estudio de mercado, desarrollaremos el objetivo del

estudio de mercado, especificaremos los beneficios en la aplicacidon de un sondeo de
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mercado e identificamos -en base a datos obtenidos del INEI- el aproximado de las
personas que conforman nuestros diferentes tipos de mercado a conquistar.

En el capitulo V: indicaremos el plan de marketing, precisamos los objetivos de
marketing, asimismo, las diferencias que existen entre el marketing estratégico y el
marketing operativo; se desarrollaran las 4 P’s; y, detallaremos, las estrategias a usar en
cuanto al marketing digital que implementaremos, esto ultimo, un punto determinante
en el crecimiento esperado y que tenemos en mente.

En el capitulo VI: manifestaremos el detalle de nuestro plan de operaciones,
detallaremos nuestros procesos de ventas que deseamos implantar, veremos las
especificaciones de cada producto y los diferentes beneficios de nuestros servicios.
Detallaremos, muy superficialmente, los principales productos para ejercitarse que
brindaremos a nuestra clientela. Veremos, también, la gestién de compras y la gestidn

con los proveedores, el proceso logistico y los gastos operativos.

En el capitulo VII: llegados a este punto, observaremos la estructura organizacional, un
organigrama mostrara los puestos de forma diddctica, asimismo, se desarrollara el perfil,
las competencias y las funciones de cada puesto; importante mencionar el personal
tercerizado que formardn parte de nuestro equipo, a su vez, nuestra metodologia de
contratacién.

En el capitulo VIII: sera dedicado a los aspectos legales, la conformacion de la mesa
directiva, los diferentes aspectos tributarios, tales como los 2 principales (el impuesto a

la renta y el impuesto general a las ventas); asimismo, el tipo de régimen por el que
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hemos optado; y finalmente, se desarrollaran los aspectos laborales de nuestra
compaiiia.

En el capitulo IX: detallaremos el plan financiero de “Fitness Life”, se comunicara los
diferentes puntos a tomar, por ejemplo, nuestro capital de inicio de trabajo: s/
55,425.00; el monto total de los activos tangibles: s/ 15.629.00 el total de activos
intangibles: s/ 2, 000.00; el punto de equilibrio (# de unidades a vender por afio).
Finalmente, se determind -en gran parte por los datos proporcionados de este capitulo-

que, la idea de negocio es viable y prometedora.
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Executive Summary

Our business idea aims to propose the alternative of providing products to exercise
accompanied by various complementary services (guide from a personal trainer, advice
from a nutritionist on the subject of diets), in this way, we plan to offer certain products
and, in turn, guide those interested in acquiring our additional services in a
comprehensive manner.

In chapter I: we detail what our business idea is about, likewise, we inform the different
additional services that we will offer, in this way, we mention important points such as:
éwhat will our core business be? and what is our value proposition? and, also, the
development of our Buyer Persona.

In chapter Il: we mentioned the detailed analysis of the environment, as well as its
external and internal factors that directly (and indirectly) influence our project; In
addition, we will develop the Ishikawa diagram, in turn, we will immerse ourselves in
the development of Porter's 5 forces, also the value chain of our idea and, of course, the
SWOT.

In Chapter lll: We will delve into the vision, mission and values of our company; the main
objectives, ¢what type of strategy will we use? and, also, our differentiation strategy;

We will develop the Bowman matrix and the Ansoff matrix.
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In chapter IV: we will see the market study, we will develop the objective of the market

study, we will specify the benefits in the application of a market survey and we will

identify - based on data obtained from the INEI - the approximate number of people that
make up our different types of market to conquer.

In chapter V: we will indicate the marketing plan, we will specify the marketing
objectives, also, the differences that exist between strategic marketing and operational
marketing; the 4 P's will be developed; and, we will detail, the strategies to use in terms
of digital marketing that we will implement, the latter, a determining point in the
expected growth and that we have in mind.

In chapter VI: we will show the details of our operations plan, we will detail our sales
processes that we wish to implement, we will see the specifications of each product and
the different benefits of our services. We will detail, very superficially, the main products
to exercise that we will offer to our customers. We will also see the management of
purchases and management with suppliers, the logistics process and operating
expenses.

In chapter VII: at this point, we will observe the organizational structure, an organization
chart will show the positions in a didactic way, likewise, the profile, competencies and
functions of each position will be developed; It is important to mention the outsourced
personnel that will be part of our team, in turn, our hiring methodology.

In chapter VIII: it will be dedicated to the legal aspects, the conformation of the board

of directors, the different tax aspects, such as the 2 main ones (the income tax and the
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general sales tax); likewise, the type of regime we have opted for; and finally, the labor
aspects of our company will be developed.
In chapter IX: we will detail the financial plan for “Fitness Life”, the different points to

be taken will be communicated, for example, our starting capital for work: s / 50,000;

the total amount of tangible assets: s / 17 651.62, the total amount of intangible assets:
s/ 5900; the breakeven point (# of units to sell per year). Ultimately, it was determined
- largely from the data provided in this chapter - that the business idea is viable and

promising.
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Introduccion

Este aifo, nos tocd vivir una Pandemia, algo que no esperdbamos y que no solo afecté la
economia de nuestro pais, sino que nos obligd a cambiar el tipo de vida, tanto en lo
laboral, como en lo personal.

El gobierno dio medidas extremas de cuarentena obligdndonos a quedarnos en casa,
esto ocasiond que muchas empresas implementaran el trabajo remoto y aquellas que
se dedicaban a la atencién directa de publico, tuvieran que cerrar.

Muchas de las personas acostumbradas a un tipo de vida saludable no podian asistir al
gimnasio ya que se encontraban cerrados, los meses de encierro llegd a generar
ansiedad en las personas por la inmovilizacion obligatoria; aquellos que tienen hijos
pequeiios no sélo deben de realizar las labores de casa, como limpieza, cocina, sino
también realizar trabajo remoto y ademas tienen que lidiar con las clases virtuales de
sus hijos haciendo en muchos casos el rol de maestros, generando mayor estrés en las
personas.

Es en este contexto, surgié la oportunidad de negocio que se adecue a la situacidn actual
con el fin de poder atender a todas las personas que quieran realizar ejercicios, tener
una vida sana, calmar el estrés y la ansiedad. Fitnes Life SAC surge con el objetivo de
accesorios para realizar ejercicios en casa, dar un plan nutricional, entrenamiento de

acuerdo con su estado fisico y la exigencia que desee.
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CAPITULO I: IDEA DE NEGOCIO

1.1. Formulacidn de la idea de negocio

La propuesta de negocio consiste en una tienda virtual de articulos para ejercitarse y
cuidar la buena salud y alimentacién desde casa.
El core del negocio serd la venta de accesorios para ejercitarse, pero adicional

contaremos con:

e Suplementos nutricionales.

e Paquetes mensuales que incluyen rutina de ejercicios y dietas.

e Cada primera compra tendra de regalo la dieta de una semana.
Fitness Life ofrece productos y servicios de calidad, rapidez en la entrega, variedad de
productos y un horario extendido para que no salgas de tu casa y te expongas al COVID

o cualquier tipo de peligro.

La Propuesta de Valor

Se le ofrecera al cliepte varied_ad de productos variedad de productos
y promaciones al cliente.

Mejorar el estado de Hacer bisqueda

por internet para

comprar articulos
deportivos.

No solo contamos con articulos )
Producto: deportivos, también ofreceremos BTN
Venta de suplementos y clases virtuales.
articulos L

Comer saludable

Contamos con el respectivo protocolo

para entregar el producto al cliente. Controlar mi peso Encontrar la

diferencia y
No encontrar el producto LT T [pUEEILs
observen las promociones. que desea. para comprar.
-
Contaremos con servicio “delivery” y Mo tener variedad de pago Fijarme que tipo

llegamos a los distritos cercanos de pagos acepta.
No encontrar ropa de deporte

Contaremos con POS, YAPE y otras maneras de su talla. ErEEET mrm

de pago ] .
Tener problemas fisicos. negocio para
realizar la compra.

Figura I-1 Propuesta de Valor
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1.2. Descripcion de demanda insatisfecha

La propuesta de negocio desea cubrir la necesidad de muchas personas que a raiz de la
pandemia no pueden asistir a gimnasios, personas que llevan una vida sedentaria por el
teletrabajo y desean ejercitarse desde casa y mejorar el tema de su alimentacién no solo
por temas fisicos o estéticos sino por temas de salud y stress

1.3. Mercado Objetivo

Nuestro publico objetivo serdn personas de 20 a 60 afos de los principales distritos de
Lima como son Miraflores, San Isidro, Surquillo, San Borja, Surco y La Molina.

El sector que pretendemos abarcar sera A, BY C.

El segmento de personas que cuidan su fisico y salud ha tenido un desarrollo y alto
crecimiento en los Ultimos afos y no estd siendo aprovechado totalmente, esto ayuda a
definir y generar una ventaja para desarrollar y dar a conocer la excelente propuesta en

el contexto actual.

BUYER PERSONA
FRED COBENA

Mpiezs .
=0 Ya .
. A
.
il
. servar la salod
Criterios e ol el Sk
Je DUMNa salud
Demograficos Frustraciones
e L . PO NG Tener g psrabiikiad por
eanies) B Habitos Intereses Objetivos Doy s
.' e e Manteaerse con saud A_"v ‘,,‘ 14 enferme
. £z . Jenarte . E
0 o Le X { I o it ( -
Sus s ahmentacion - | o3 pes o @ Cas
y 5 206X Baanceads ire r A03 ‘”
® Peruano o Cuida U satud o Lo pusta mucht - 1bajo @
CRLran|e o Compxar mediante e redes sociales v * No acabar b carrera a tempo
o Viven en Mirafiors a0 JOS O pARINaS - ; . ‘: e ' o Tener problemas ecoadmicos
Surquike, San S s . o fuera ol ey v 1o poder comprar o gue
¢ I o LUeva daunpoco o Le gusta cuidarse par. — y

la lamiGa y res o Tormor 3 CONtaparse de covk

Figura I-2 Buyer Persona
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CAPITULO I1: ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. Analisis del Macroentorno - Analisis PESTEL

Esta herramienta de andlisis estratégico ayudara a analizar todo lo que se refiere al
ambiente externo que rodea a toda empresa, es decir todo el entorno en el que
operamos con la finalidad de identificar los factores que nos afectan en la actualidad o
en futuro y asi poder tomar las decisiones correctas.

2.1.1. Aspecto Politico
Actualmente el Peru estd viviendo uno de los momentos mas dificiles e inestables en
cuanto a la politica, podemos decir que esto empezaria:

e Renuncia a la presidencia Pedro Pablo Kuczynski en el mes de marzo del 2018 por
presién de muchas denuncias de corrupcién, colocando en el cargo a Martin Vizcarra
guien en ese entonces era el vicepresidente, pero esto no fue una solucién, las mafias
del congreso, el impacto de la pandemia en todos los sectores y la mediocridad de los
gobernantes aumentaron la crisis politica.

e Disolucién del congreso por el entonces presidente Martin Vizcarra en octubre del 2019
amparandose en la Constitucidn, la mayoria de los fujimoristas permanecieron dentro,
intentando destituir a Vizcarra por medio de la vacancia de su cargo por presunta

incapacidad moral.
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® Llegada de la pandemia COVID 19 en marzo del 2020 lo que puso a la luz todas las
carencias como pais y el gobierno de Vizcarra tuvo que enfrentarla, sus decisiones y su

gestion lo alejaron de la ciudadania.

e ElCongreso denuncid los pésimos manejos del presidente, refiriéndose a la contratacion
del sefior Richard Cisneros, la aceptacion del presidente era cada vez menor. Los audios
con las denuncias expusieron a un presidente rodeado de un equipo mediocre,
negociando testimonios y manipulando a varios funcionarios.

e Término de la presidencia del seior Vizcarra el 9 de noviembre del 2020 fecha en que el
Parlamento declaré su permanente incapacidad moral.

e Asume el cargo de la presidencia Manuel Arturo Merino de Lama quien duro solo 5 dias
es decir hasta el 15 de noviembre del 2020 tras su renuncia irrevocable, esto a
consecuencia de la segunda marcha contra el gobierno de Merino en varios
departamentos del pais, lo que causé la muerte a ciudadanos.

e Asume la presidencia Francisco Rafael Sagastegui Hochhauster el 17 de noviembre del
2020, en su gobierno salté el escandalo de los ministros y viceministros vacunados en
octubre del 2020 en el Gobierno de Vizcarra.

e Se llevaron a cabo las elecciones presidenciales el 11 de abril del 2021, siguiendo con lo
establecido donde el pueblo peruano no llegd a un acuerdo y de esta manera 2 de los
candidatos pasan a segunda vuelta que se realizara el dia 6 de junio de este presente
afo, los candidatos son: Pedro Castillo del partido Peru Libre y Keiko Fujimori del partido
Fuerza Popular.

e Futuro incierto debido al plan de gobierno extremista que genera mucha estabilidad

para los préximos 5 afos.
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Como vemos la incertidumbre que se vive en estos momentos no hay cuando termine,
ambos candidatos no tienen puntos a su favor y el pueblo peruano no sabe cudl de ellos
es el mal menor y no confia en ninglin candidato, por experiencia sabemos que la
mayoria quiere llegar al poder para legislar a su favor y usar la institucionalidad seguin
sus propios beneficios los cuales son ajenos a las necesidades de la gente, esta crisis nos
afecta como pais en todos los aspectos, sumando la crisis sanitaria.

Por otro lado, hay fuerzas politicas que favorecen con varios decretos vigentes desde el
afo pasado, estas fuerzas fomentan el desarrollo de las pymes, incentivando a la
formalizacion de estas, asi como también aportan asesoria a los Microempresarios que
deciden emprender su negocio dentro del pais, uno de ellos es el programa Reactiva
Peru, se estima que a marzo del 2021 un aproximado de 457 mil empresas pertenecen

a este programa.
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Campana sin favoritos eleva incertidumbre en
Peru a un mes de las presidenciales

 FRORw R~

Figura II-1 Incertidumbre en el Peru por elecciones presidenciales.

2.1.2. Aspecto Econdmico
La economia mundial enfrenta una de las crisis mas grandes vy dificiles de la historia a
causa de la propagacién del COVID 19, todos los paises afectados tomaron medidas para
poner freno a esta propagacion.

e El confinamiento como medida de propagacion del COVID 19 duré mds de lo pensado
provocando que muchas personas pierdan su empleo, que empresas cierren de manera
temporal o definitiva y que la informalidad y pobreza crezca.

® Latasa de desempleo actual es de 15.3% y antes de la pandemia era de 6.3%.

® Segun Credicorp el PBI crecerd entre un 8 y 10 % en este afio 2021 con la reactivacion
econdémica.

e “Latasa de informalidad en el Peru llegd a 74.3 % en junio del 2020 “segun el Instituto
Peruano de Economia, pero la Sunafil proyecta formalizar a 200.000 trabajadores en el

2021.
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e El gobierno realiza medidas para otorgar liquidez a las familias y empresas mediante la
liberacion de la CTS y retiros extraordinarios de ahorro privado de la AFP, adicional al
programa de Reactiva Peru para las empresas a tasas muy bajas.

e El gobierno otorgd a muchas empresas facilidades para el cumplimiento de sus
obligaciones tributarias como por ejemplo flexibilidad en las fechas de pago y los
vencimientos de los plazos, acceso a beneficios tributarios entre otros mas , lo que
ayudo a afrontar la falta de liquidez de estas empresas y asi favorecer la reactivacion

econdmica.

e La gran mayoria de los paises determind cuarentenas totales y/o parciales, asi como
limitaciones a actividades de servicios como el comercio, turismo, y entretenimiento
dando paso al trabajo desde casa, pero con el aumento de los casos de contagio y
muertes por COVID-19 estas medidas continuaron, los gobiernos de mas de 130 paises
ampliaron y endurecieron las restricciones de distanciamiento social y cuarentena. Por
otro lado, aproximadamente 50 paises llegaron a prohibir los viajes internacionales y
mas de 80 aplicaron restricciones a ciertos paises.

® Segun encuesta del INEIl el 92,5% de las empresas enfrenta problemas a consecuencia
del COVID-19, el 77,0% de las empresas tuvo una disminucién de la demanda de sus
productos, el 59,0% invirtié mucho dinero para implementar los protocolos de seguridad
sanitaria, un 52,8% tuvo retrasos en el cobro de sus facturas, 50,4% ha tenido paros de
produccién y 45,0% vio afectado su capital de trabajo, entre otros problemas similares.

® Segun el diario Gestion mas de 45,000 empresas cerraron en el 2020 a raiz de la

pandemia.
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e El servicio de delivery crecid de manera exponencial, ya que fue una manera de no
perder el negocio para muchas empresas, pero a su vez les generd un gasto para poder
implementar este servicio con todos los protocolos.

e El 19 de abril el ministro de Produccion, José Luis Chicoma Lucar, anuncié la
implementacién del Programa de Emergencia Empresarial el cual tiene un fondo de
S/64.4 millones, y su finalidad es reactivar la economia de aproximadamente 2000
micro, pequefias y medianas empresas.

e \Volatilidad del ddélar a causa de la crisis financiera a nivel mundial.

e Segun el BCR Para el presente afio 2021 se espera que la economia mundial crezca

alrededor de 5,8 una tasa ligeramente mas alta a la proyectada en el Reporte de

diciembre y la proyeccion para el 2022 es un crecimiento estimado de 4,0 %.

Figura 1l-2 Efectos econdmicos de la crisis por la Covid-19
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Efectos econdmicos de la crisis por la COVID-19

Efectos econdmicos

Canales de transmsion

Caida de viajes y Disrupcion en las Estrés en los sistemas thdehs olatiidad en los

Mmtm Restricciones de Cierre de fibnicas, demoras  Mayor demanda yio Menor demanda y Fuertes caidas en los
cancelaciones de cuarentena, cieres de enlascadenasdeoferts  saturacion delsistemade  volatlidad de s materias  mercados bursifiles, mayor
mduaym colegios/fabricas/ global salud primas aversibn al riesgo, ele.
universidades
Sectores afectados
Aerolineas, cruceros, Transporte, educacion, Telecomunicaciones, Sistemas de salud Exportadores de Inshituciones
hoteles, restaurantes, servicios locales, ventas tecnologia, autos, matenas prmas financieras
servicios de al por mayor productos de belleza
entretenimiento

Fuente: Moody's Investors, FMI.
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Pert: Detalle del Plan Econdmico frente a la COVID-19

Gasto publico Tributarias Otros instrumentos
(4,6% del PBI) {2,3% del PBI) (13,0% del PBI)

@ = @ == g
@ | | @

e N
(@)t () s | () oz

3 Enfocadoenlacontencion 1 Enfocado en la reactivacion econdmica

Fuente: MEF, El Peruano, Sunat.

Figura 1l-3 Plan Econémico frente a la Covid-19

2.1.3. Aspecto Social

El Perd al 21 de abril del 2021 se encuentra en el dia 402 de estado de emergencia por
el COVID 19 lo que trae consigo muchos cambios en la sociedad tomando medidas no
solo a nivel de pais sino de manera personal para asi sobrellevar esta pandemia, evitar

mdas muertes y contagios y adaptarnos para salir adelante.
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e Elsistema de salud de nuestro pais ha colapsado, la pandemia saco a relucir las carencias
y a pesar de tener ya la vacuna (no para todos aun) la situacidn esta fuera de control,
falta de camas en la unidad de cuidados intensivos, falta de oxigeno entre otras llevan a
la poblacién de Lima y provincias a la desesperacion ya que han perdido a muchos de
sus familiares. Inclusive las personas que padecen de otro mal no pueden ser atendidas.

e Elstress dela pandemia, el encierro y el sedentarismo en cierto modo ha perjudicado la
salud fisica de las personas.

® La educacion paso de ser presencial a ser virtual lo que generé en muchos casos un
problema ya que no contaban con los medios necesarios para su realizacién, sobre todo
en las zonas rurales del pais, el Colegio de Profesores del Peru estima que el 45% de
estudiantes ya ni siquiera participa en las clases remotas.

e El teletrabajo es una de las medidas de prevencidn, un cambio para muchas personas
gue estaban acostumbradas a estar todo el dia fuera de casa, esto a su vez ha
desencadenado otras preocupaciones como nuevos casos de violencia familiar, familias
separadas, enfermedades psicoldgicas entre otras.

e La inseguridad ciudadana no ha bajado, se siguen reportando muchos casos de robos,
crimenes, secuestros cosa que complica la situacion en la que estamos.

e La reduccion de aforo de los centros comerciales, bancos y demas establecimientos ha
hecho que mucha gente opte por las compras online y servicios delivery para no
exponerse ni exponer a los suyos al contagio.

e Los protocolos de seguridad y medidas preventivas establecidas por el estado no fueron
tomados al pie de letra por todos los ciudadanos, hay muchas personas que han sido

multadas por no cumplirlos.
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e Las cuarentenas estrictas y el toque de queda afecto el estilo y forma de vida de muchas
personas ya que dejaron de trabajar o se vieron obligados a trabajar menos horas a tal
punto de estar en contra de estas medidas o simplemente no obedecer ya que como
sustentaban si no trabajaban no tenian como llevar alimentos a sus hogares.

e Eltemor alavacuna de Covid19 no ha desaparecido, segun la ultima encuesta nacional
de Ipsos realizada en febrero del 2021 solo el 59 % de los peruanos estarian seguros de
vacunarse.

e El estilo de vida de muchas personas cambid con tendencia a la comida sana, ejercicios
como manera de protegerse ante del virus Covid19.

® A mas de un afo del inicio de la pandemia de COVID-19, la empresa Philips encuesto a
13.000 adultos de 13 paises de todos los continentes para evidenciar las actitudes y los
comportamientos relacionados con el suefio. Dicha encuesta mostré que, desde que
inicid la pandemia, el 70 % de los encuestados experimenté problemas para dormir y el
60 % manifestd que la pandemia habia impactado directamente en su calidad de suefio
La buena nueva es el interés en abordar esto temas con herramientas, estrategias y

consejos sobre el estilo de vida para poder mejorar.
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¢Como afecta el distanciamiento social y la pandemi
mente de las personas?

A medida que el enclerro obligo a las personas a permanecer en el interior para detener la
propagacion de COVID-19, el distanciamiento social significé camblos en las rutinas diarias y por
ende en las personas
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Figura ll-4 Efectos del distanciamiento social y la pandemia en las mentes de las personas

2.1.4. Aspecto Tecnolégico

e Laadaptacion a la nueva tecnologia ha sido primordial para las empresas quienes se han
visto obligadas a cambiar sus procesos implementando diferentes tecnologias para
seguir ofreciendo sus productos y servicios, muchas de ellas a través del E-commerce,
aplicaciones moviles, plataformas virtuales renovadas, paginas web, redes sociales
entre otras.

e “El 44% de consumidores peruanos en el Ultimo afio (2021) realizaron su primera
compra online durante la pandemia "Segun Think with Google, 2020 una plataforma de

datos de marketing digital.
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® “El 57% de compras via online se realizaron a través de la pagina web de la empresa, el
48% a través de Facebook y el 42% por medio de un aplicativo moévil “ (Datum
Internacional, 2020)

e “Segun Alvaro Echevarria, CEO de Simpliroute, los ingresos a través del Ecommerce
anteriormente significan el 8 % o 9 % de las ventas, al mes de enero del 2021,
estas equivalen el 25 % a 30 % de las ventas “ (Gestidon, 2021).

e “En los segmentos con mayores ingresos econdémicos las compras mediante el
Ecommerce pueden llegar a un 82% “ (Gestion, 2021).

® “Se estima que, para finales del 2021, los peruanos realicen 3 de sus 6 compras
via online” (Datum Internacional)

® Los pagos en dinero fisico bajaron considerablemente para ser cambiados por los pagos
de manera digital.

® En el caso del sector educacion también hubo un cambio drastico, las nuevas
plataformas exigen a los maestros conocimientos y adaptabilidad para poder llevar el
ritmo y continuar con las clases.

e Conflicto comercial entre EE. UU. y China, donde EE. UU. acusa a China de practicas

desleales, perjudicar a sus trabajadores y amenazar su avance tecnoldgico.

“La urgencia por volver a reactivar
la economia, preservando la salud y
minimizando los riesgos, esta
acelerando la creacion de esos
railes digitales comunes”
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2.1.5. Aspecto Ecoldgico

e Conlallegada de la pandemia de Covid19, nos vimos obligados a permanecer confinados
en nuestras casas, empresas y fabricas dejaron de atender por un periodo de tiempo lo
gue favorecid mucho al entorno ecoldgico ya que disminuyo la emisién del CO2, los
niveles de contaminacion.

e Es muy usual en estos tiempos usar mascarilla, gel desinfectante, alcohol y/o guantes
para protegernos del covid19, pero al mismo tiempo son sumamente nocivos si no se
actua con responsabilidad al momento de desecharlos, el uso de plasticos sigue
aumentando de manera considerable , por ello debemos desarrollar la cultura del
reciclaje.

e El transporte para muchas personas dejé de ser el automévil o los buses para ser
reemplazado por la bicicleta lo que favorece a la salud y medio ambiente.

® Laimpresién de documentos bajé considerablemente con el teletrabajo, lo que favorece
a la conservacion de arboles y energia eléctrica.

® Las empresas cumplen un papel primordial a la hora de proteger el medio ambiente,
todas deben enfocarse en tener una excelente gestién empresarial ayudando al
desarrollo sostenible. La ecologia ofrece innovaciones donde ambas partes se ven
beneficiadas es decir la economia y el medio ambiente, de hecho, existe la norma ISO

14001 que cubre aspectos del ambiente.
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Figura 1l-5 Aspecto Ecolégico

2.1.6. Aspecto Legal

e Mediante el Decreto Supremo 009-2021-SA se prorroga la Emergencia Sanitaria, desde
del 7 de marzo de 2021, por un plazo de ciento ochenta (180) dias calendario; por lo que
es muy importante que el Ministerio de Salud mantenga las medidas necesarias para el
estado de alerta y respuesta ante la COVID-19.

® Delunes asabado el toque de queda es de 9 pm a4 am, por los que los establecimientos
y deliverys deben ajustarse a ese horario.

e Las playas, los casinos, gimnasios, cines e iglesias tienen aun aforo reducido.

e Las tiendas en general, los centros comerciales, galerias, conglomerados y tiendas por

departamentos también funcionaran de lunes a sabado con un aforo del 20 %.
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e Mediante Ley 31105 (31.12.20) se prorrogd hasta el 31 de diciembre del 2021 las
exoneraciones tributarias del IGV en las operaciones de venta de bienes y prestacion de

servicios,la venta de articulos de deportes no estan incluidos.

Figura 1I-6 Normas legales en los restaurantes
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A continuacidn, se muestran los principales factores del Analisis Pestel que afectaran a
la empresa de manera directa o indirectamente durante los 5 afios posteriores,
detallando la probabilidad y el grado de impacto.

CAUSA -FACTOR-EFECTO

FACTOR DETALLE PROBABILIDAD |IMPACTO!
Estamos a puertas de la sequnda vuelta y segln encuestas es probable gue
tengamos un gobierns de izquierda exirema que seria negative para el pais en tocos

Gan'_t:: de los aspectos la incertidumbre crece ya que no sabemos que nos espera como ALTA ALTO
presiderte ciudadanos y empresarios.
Dia & dia aparecen nuevos casos de corrupcion, &l pueblo peruanc ya no confia en
Corruocin los gobernantes ni politicos que sclo buscan su biensstar personal y esio crea una
e mala reputacion como pais | las dos economias mds grandes del mundo EELU y ALTA MEDID
China, asumen enfoques radicaimente diferentes ante la corrupeion.
Producta de la pandemia muchas personas perdiron su empleo, duplicandose el % a
Tasa de lo que era antes de la Covid19)y las que no lo perdiron tuvieron disminucin en sus ALTA ALTO
E desemplao ingresos que los obligd a cambiar su estilo de vida v ajustar sus necesidades,
30% Las restricciones de la cuarentena a raiz de la Covid19 provocd el cierme temporal
Cuarentera o . -
o difinitive de muchos negocios, esto obligs a muchas empresas a buscar ALTA ALTO
alternativas para corfinuar, mas de 45,000 empresas dejarcn de operar en 2020

El stress de la pandemia el encierro y el sedentarisme en cierto mode ha

Aumento d
° parjudicads |a salud fisica y mental de las persoras por ello ahora desean cuidarse,

la conciencia por I ) } ALTH ALTO
ol auocuidado  |comer sanay hacer gjercicios para mariznerse an optimas condicicnes,

La reduccisnde  |El estile de vida de las personas dio un giro impensade ya que ahora deben acatar

aforo a las medidas y restricciones para evitar la propagacion del virls , ya no puedes salir

incrementade sin los protocolos establecidos v el delivery v las compras online crecieron de ALTA ALTO

las compras manera sorprendente, la gente tiena temor al contagic y prefiere no salir de casa.

online y delivery

Ha sido primordial para que las empresas sigan ofreciendo sus productos y senicios

adaptarse a las nuevas tecnologias y formas de trabajar, en todos los sectores el

aspacto tecnoldgico ha significado una inversian fuerte y drasticos cambios en la ALTA ALTO
forma de cparar una de ellas es el ECOMMERCE y el telatrabajo

El transporte para muchas parsonas dejo de ser el auto o autobus para ssr
reemplazado por la bicicleta que favorece al medio ambiente v la salud . ALTA MEDID

Todas las empresas cumplen un papel esencial ya que ademds de profeger el media
Responsabiidad  [ambiente, cumplir con esta norma les permite reforzar su imagen comercial de
empresa sostenible v respetucsa con el medio ambiente, aumertando asi la
posibilidad de realizar venias o prestar senvicios en un futuro.

Segun el Decrate Supremo N 184-2020-PCM se estabelcid el aforo de gimnasics a
un 40% pero por ubicamos nuevamente en alerta extrama se ha pedido el cierre total |aTa ALTO
por el momento,

ALTA ALTO

Figura 1l-7 Causa-Factor-Efecto del Analisis Pestel
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2.2. Analisis del Microentorno — Fuerzas de Porter

Este analisis se centra en el entorno especifico, dentro del sector en el que desenvuelva
Fitness Life y para ello se ayudara con el modelo de las 5 Fuerzas de Porter donde se
plantea que la rentabilidad la determinan 5 fuentes de presién competitiva y estas
fuerzas son :rivalidad entre los competidores actuales, amenaza de productos
sustitutivos y amenaza de entrada de nuevos competidores a nivel horizontal y a nivel

vertical tenemos : poder negociador de los proveedores y de los clientes.

2.2.1. Rivalidad entre competidores

Permite estudiar la rivalidad entre competidores es decir comparar nuestras ventajas
competitivas con las ventajas de las empresas de la competencia, con la finalidad de
aplicar estrategias que nos permitan superar y mejorar.

e Existen varias competencias directas, empresas que ofrecen al publico el mismo
producto ya que a raiz de la pandemia y cierre de gimnasios mucha gente optd por
realizar sus ejercicios en casa lo que dio lugar al crecimiento del negocio, pero nuestro
valor agregado serd la venta de suplementos, dietas gratuitas para toda primera compra
por una semana y un plan con una suscripcién mensual que incluye rutina de ejercicios
y dieta.

Estas son algunas de las competencias directas que tiene Fitness Life:
- Rayma Sport GyM

- Zone Sport
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- Tienda Red Alta
- Shalom Fitness Sport
- Musclegymshop
- Let’s Import Store
-247enforma (ofrece entrenamientos en vivo y no vende accesorios)
Cabe resaltar que no se encontré ninguna que tenga la dieta gratis por primera compra
ni los planes mensuales de rutinas y suplementos lo que nos diferencia y nos aporta un
valor sobre la competencia.
Todos estan ubicados en Lima, tienen presencia en redes sociales y solo dos de ellas
tienen pagina web, realizan delivery a Lima y provincias con un costo adicional y en
algunas ocasiones el delivery es gratis. Tienen precios competitivos y campafias cada
cierto tiempo.
Let’s Import Store tiene una promocidn limitada hasta fin de mes donde regalan un
menu saludable pero hoy en dia la gente no tiene mucha confianza en comidas que no
sean preparadas por uno mismo y mas aun si no son de empresas grandes y reconocidas
donde tenemos un poco mas de seguridad de que cumplen los protocolos.

® La competencia indirecta serian algunos centros comerciales, pero no hay mucha
variedad y los precios no son competitivos.
Por lo que se concluye que la rivalidad entre competidores es alta y la Unica manera de

salir adelante es con nuestro valor agregado.
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2.2.2. Amenaza de los Nuevos Entrantes — Competencia Potencial

Si el rubro del negocio tiene un crecimiento considerable se vuelve atractivo para
cualquier persona que quiera invertir y tenga la necesidad de generar ganancias, es por
ello que la entrada de nuevos competidores puede perjudicarnos , no se debe olvidar
que existen muchas dificultades que pueden encontrar los nuevos posibles
competidores entrantes, como temas de inversion, trabas legales,trabas
administrativas, economia de escala o ventajas de las empresas ya consolidadas que ya
se adaptaron al mercado.

Por lo que se concluye que la amenaza de nuevos entrantes es alta por existir ya varias
empresas del mismo giro de negocio en esta misma etapa como Fitness Life y por las

barreras ya planteadas.

2.2.3. Amenaza de Productos Sustitutos

La existencia de productos sustitutos quiere decir que hay productos similares que
pueden cubrir la misma necesidad, lo que marcara la diferencia sera el precio que el
cliente esta dispuesto a pagar por lo general cuando hay diversas opciones el cliente
busca pagar menos, otro factor a considerar también sera el plus, el valor agregado que
tiene nuestro producto, en este caso nuestras dietas, suplementos y rutinas de ejercicios
hacen la diferencia.

Existen algunas aplicaciones que te ofrecen clases también pagando suscripcidon, pero

no incluyen las dietas.
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Por lo que se concluye que la amenaza de productos sustitutos es baja ya que no se
encontrd un negocio con todo lo que Fitness Life ofrece, adicional los gimnasios estan
cerrados y los precios son mas altos, las aplicaciones de rutinas no ofrecen los

accesorios.

2.2.4. Poder de Negociacién de los Proveedores

Los proveedores son fundamentales para el buen funcionamiento de todo negocio ellos
pueden tener mayor o menor poder a la hora de negociar pero siempre dependiendo
de las principales variables como el volumen de materia prima que se compra o del n°
de proveedores que existen en el mercado del mismo rubro , si existen pocos
proveedores ellos tendran la capacidad para negociar, por el contrario si existen muchos
proveedores nosotros como clientes tendremos la opcién de negociar o de lo contrario
buscar otras opciones que sean mas conveniente en cuanto a precio , calidad ,
distribucién etc.

Otra variable que debemos tomar en cuenta para la negociacién con el proveedor es
tomando en cuenta el coste que nos generara cambiar de proveedor.

Consideramos que actualmente existen muchisimos proveedores en el mercado que
cumplen con las caracteristicas y la calidad que exige Fitness Life por lo que se puede
en caso de no estar conforme con uno buscar otro.

El poder de negociacién de los proveedores es bajo.
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2.2.5. Poder de Negociacion de los Clientes

Esta fuerza nos habla especificamente del poder que tienen los consumidores o clientes
de este rubro del negocio, este poder se basa en la capacidad de obtener buenos precios
y mejores condiciones. En este caso el mercado tiene una alta demanda del producto ya
que el contexto también lo favorece, como ya vimos existen gran cantidad de empresas
que ofrecen el mismo producto, pero Fitness Life estd evaluando los precios del mercado
para tener precios competitivos ademads de nuestro valor agregado que nos diferenciara
del resto

Este analisis ayudara a la formulacidn de estrategias exclusivamente para disminuir el
poder de negociacidn de los clientes y asi poder captar la mayor cantidad de ellos y
fidelizarlos con nuestra empresa.

Se concluye que el poder de negociacion de los clientes es alto, pero se puede superar

con la venta integral y valor agregado.
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A continuacién, se muestran los principales factores de las 5 Fuerzas de Porter que
tienen y tendran incidencia durante los 5 afios posteriores, detallando la probabilidad y

el grado de impacto.

Causa -Factor -Efecto

| % | CATEGORIA FACTOR-DETALLE PROBABILIDAD |IMPACTO
Mucha competencia drecta empresas que ofrecen los mismoes productos ya que a
RIVALIDAD ,_ o i !
25 ENTRE raiz de la pandemia y cieme de gimnasios mucha gente opto por realzar sus
COMPETIDORES gjercicios en casa b que dio lugar al crecimiento del negocio.
Fuerte presencia enredes sociales y emvios en Lima y provincia ALTA ALTO

Este nibro tiene un crecimiento considerable sobre todo por el contexto_ por ende es
araciive pam cuakpuer emprendsdor que quiera invertir en algo rentable, &
amenaza de nuevos enfrantes enconirata las mismas bameras desafios que Finess
Life para salr adelenie. ALTA ALTO
La edstencia de productos similares que puedan sustituir ka misma necesidad
AMENAZA DE . i _ i
PRODUCTOS 85 estaza, pndnan ser los mismo glrmasm;pern can m costo rrmap:n: r,np
1 D SUSTITUTOS aforo reducido y no cuentan con &l paguete integral que tiene Fiiness Life, existen
algunas apps que ofrecen soko nutinas pero con precios mas alos BAJA ALTO

AMENAZA DE
15 BELNEDS
ENTRANTES

PODER DE Existen muchisimoes proveedores en el mercado que cumplen con la cabdad y
NEGOCIACION | Earcterisiicas a gusio y exigencia de la empresa por lo que podemos en caso o
2 0 DE LOS estar conformes buscar otro,su poder de negociaciin dependera de vanables como
la carbdad de pedidos, n® de proveedores en el mercado, erfre ofras o bos cosios
que genere cambiar de proveedor. BAJA ALTO

PROVEEDORES

En el mercado hay una aka demanda del producto, sobre tode porque el contexto
lo favorece, vemos que hay bastante competencia por ende el clente puede
negociary s no logra estar satisfecho busca otro que ke ofresca lo mismo y en las
condiciones que se austen mas. Para bograr que este poder no sea tan alto
debemos tener una ventaja competitiva y valor agregado ALTA ALTO

PODER DE
NEGOCIACION
30 DELOS
CLIENTES

Figura 11-8 Causa-Factor-Efecto de las 5 Fuerzas de Porter
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2.3. Analisis Interno de la empresa

Cuando hablamos de analisis interno nos referimos al estudio total de la capacidad de
la empresa para sobresalir en un mundo de competencia, es decir adaptarse a los
problemas y dificultades que aparecen en el mercado, aprovechando las oportunidades

de éste, destacando los puntos fuertes y mejorando los puntos débiles.

2.3.1. Cadena de Valor

La cadena de valor del negocio es un modelo de andlisis de todas las actividades que se
llevan a cabo en todas las empresas y de las relaciones conectadas que existen entre
sus areas, se busca es identificar cudles son las que tiene relacién directa con el cliente
(actividades primarias) y cudles sin tener relacién directa (actividades de apoyo), ayudan
a que las primarias se puedan realizar de manera 6ptima.

La competencia nuclear serian los suplementos de alimentacidon como venta adicional y
para todas las primeras compras regalaremos dietas por una semana para que puedan
prepararlas en casa, adicional tendremos un paquete mensual de clases y dietas

pagando una suscripcion de bajo costo.
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CADENA DE VALOR DE PORTER

Infraestructura de la empresa: Finanzas y Contabilidad Administracion, Plai
Gestion de RRHH :Capaciacion y buen ambiente laboral funciones de acuerdo a cada

&  sociales de facebook, instagram y pagina web, y nuestro repano sera via delivery.

Compras:Relaciones solidas con los proveedores, productos de calidad y buen precio de los
accesonos y demas complementos,

8

g & perfil, al dia.

g & Desarrollo de Tecnologia:Canal de distnbucion via onfing, trabajaremos con las redes
<

Figura 1I-9 Cadena de Valor de Porter

2.3.1.1. Actividades Primarias

Las actividades primarias de la cadena de valor de Porter son aquellas actividades que
estan estrechamente relacionadas en el funcionamiento de nuestro negocio o producto,
desde la creacion, venta y postventa.
Dentro de las actividades primarias estan:

e logistica de Entrada: Primera actividad primaria, que se encarga de gestionar y
administrar la materia prima o producto, debe ser de manera eficiente para poder tener

un mejor rendimiento y ahorro en todo en negocio.
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e Operaciones: Es la continuacion de la Logistica de Entrada para poder armar el producto
o0 servicio que sera entregado a los clientes, es super importante ya que permitira a la

empresa crear un valor agregado con el resultado final .

e Logistica de Salida: Una vez se tenga el producto terminado y armado saldrd del centro
a la entrega del cliente final en este caso que seran los clientes, se deben buscar las

mejores herramientas para que la entrega se haga de la mejor manera.

e Ventas y Marketing: Esta area se encargara de toda la publicidad y manejo de redes

sociales que es fundamental para captacién de y clientes y aumentar las ventas.

e Servicios: El servicio es la actividad final de esta cadena,que no solo se encarga de los
servicios a los clientes sino a todas las areas implicadas en el negocio, importante para

las relaciones de larga duracién y mejora de la empresa.
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Dentro de las actividades primarias se resaltan por tener un gran impacto en el negocio:

e La logistica de entrada ya que por ser una empresa que recién inicia debe buscar un
buen proveedor que sea rentable y buscar un espacio adecuado como almacén que por
el momento sera en casa de una socia, pero a medida que crezca el negocio se vera un
lugar adecuado y asi mismo buscar mds opciones de proveedores.

e Marketing y ventas ya que por ser una empresa nueva deben ganar terreno a través de
las estrategias promocionales en las principales redes sociales, estar al tanto de
cualquier incidencia, asi mismo se debe estudiar a la competencia y estar a la par sino
no se lograra el ingreso al mercado de manera adecuada.

® Servicios, esta area también es muy importante ya que se encargara de los reclamos,
devoluciones y fidelizacion de los clientes, mantener una relaciéon de larga duracién es
el éxito de toda empresa, no se trata de solo vender sino de tener satisfecho al cliente y

de apoyar a todas las dreas del negocio.
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2.3.1.2. Actividades Secundarias o de apoyo
Las actividades de apoyo son el sostén de las actividades primarias y se apoyan entre si,
ya que proporcionan a todas las dreas insumos, recursos humanos, tecnologia e
infraestructura para el buen funcionamiento de la empresa y la cadena completa.
Las actividades secundarias son:

e Infraestructura

® Gestion de Recursos Humanos

e Desarrollo de Tecnologia

e Compras
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2.3.2. Andlisis FODA

En toda organizacion es muy importante mantener una evaluacién de lo que sucede
interna y externamente de la empresa, esto ayuda a establecer estrategias ante los retos
y sacar el maximo provecho de las oportunidades que se nos presentan.

El FODA es la herramienta que ayudard a conocer la fortaleza (fuerza interna) y
oportunidades (fuerza externa) que son positivas para la empresa, las debilidades
(fuerza interna) y amenazas (fuerza externa) que son negativas para la empresa, con el
fin de poder transformarlas a favor de Fitness Life, es decir transformar las debilidades
en fortalezas y las amenazas en oportunidades.

Cuando se habla de fuerza externa nos referimos a fuerzas que no se pueden controlar
ya que son ajenas, y cuando hablamos de fuerza interna nos referimos a fuerzas que si

podemos controlar ya que pertenecen a la misma empresa.

Andlisis FODA

Fuerza Positiva

Oportunidades Amenazas
g Crecimiento de E-commerce Inestabilidad politica y econdomica del pais
S Variedad de proveedores Aumento de contagios y mortalidad a ralz del covid,
% -Precios accesibles Desempleo y reduccion de sueldos
W .Reduccion de aloros en gimnasios Horanos restringidos por togue de queda
g -Tendencia a la wda saludable y el deporte, Fuerte competencia
g -Crecimiento de este mercado Alto poder de negociacion de los clientes.
W -Clientes actvos en redes sociales y manejo de la Estafas de compras por intemet
tecnologla.
Fortalezas Debilidades
-Cahdad de los accesorios, Empresa nueva en el mercado.
‘:" -Valor agregado de dietas,suple. y plan mensual de rutinas FPoca experiencia en el giro de negocio,
5 -Servicio de delivery a domicilio nos da con tarifa plana LNO contamos con delivery propio
§ -Servicio que contribuye a la vida saludable -NO tenemos totaimente cubeertas las areas de apoyo en la
g ‘Precios competitivos lmpresa,
o -Almaceén en casa de una socia momentaneamente,
& -Presencia en redes soclales
-S0C0s con diversos conocimientos
agdmenistracion, marketing, Contabilidad, Negocios etc

Figura 11-10 Analisis Foda
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2.3.3. Andlisis CAME

El analisis CAME es una herramienta que permite en base al andlisis FODA definir el plan

estratégico de la empresa, es decir, una vez realizado el FODA se identificara lo que se

debe mejorar, afrontar, mantener y aprovechar y de esta manera direccionar a la

empresa hacia el crecimiento y la mejora continua.

o)

Crecmiento de E-commerce

Varedad de proveedotes

-Precios accesibles

-Reduccion de aloros en gEmnasos.
~Tendencia a la wia saludable y el depone
“Crecimienlo de este mercado

-Clentes activas en redes sociales y manego

oe la tecnologla.

-Caldad de los accesonos

-Valor agregado de detas, suple y plan mensual de nﬁ
-Senicio de delivery a domiciio,nes da con tarifa plana.
Senicio que contribuye & ia vida saludable

Procios compettives

-AImacén en casa de una socia momentaneamente
-Presencia en redes soclales.
-SOC04 CON divErsos CoNOCIMenos,

-Ewnrgg!a o msme% de los

pmowhmgmoauwésdehsredesmh&
HEstrategia Inbound con contenido ol .

-Estralegia de cobranding haciendo alianzas estratégeas
jcon marcas del rubro que nos puedan sumar { alianza con

marcas de suplemeanto, alguna nutricionista etc).
Tener una buena comunicacion con proveedores.

mmdmmypvutrsgnesmumu
nuevos clientes.

-Realzar encuestas para saber cual es el producto
wdeal para el chente -
Capactames en los temas del negocio.

Alianza de esiratégica con empresas de delivery.
-Estrategia de contencdo Gtill ya gue el 50% de
ruestros clientas usa las redes socales.

Figura 1I-11 Andlisis Came

ia AlF

i de precios compabtves que nos permsa
zar la rentabiidad pero al mismo tiempo sea
acivo al chente
Reforzar los protocokos de biosegunidad e incentivar
Jos clientes a través de muestras redes sociakes.
esaltar nuestro valor agregado de las dietas y los
de ejercicios para ganar clientes,
Mantenér una trifa de delivery accesshie y acorde &
ercado.

Estrategia A/D
-Estrategia publicitaria en todas tas redes sociales.
~Coma socins debemas capacitamos el lemas de
salud, ejercicios, detas v todo ko relacionado al
negocio,

-Investr en moviidad propia para los deliverys.
Planificar los eavios para no tener retrasos con los
chiemes y podamos atender tedos los pedidos.
-Estrategia de fidelizacion con los clientes .
-Contratar mas recurso humano para las areas apayo
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CAPITULO IlI: PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

3.1. Vision

Ser una empresa referente del rubro, reconocida y distinguida por contribuir a la buena
salud, bienestar y autoestima de las personas.

3.2. Misién

Somos una empresa que contribuye con la generaciéon de una cultura de salud y
bienestar a través de nuestros accesorios para ejercitarse desde casa, dietas,
suplementos y entrenamientos ayudandolas de esta forma a lograr sus objetivos de
acuerdo con sus necesidades.

3.3. Valores

3.3.1. Compromiso social

Fitness Life se compromete con los clientes, colaboradores y la sociedad en general,
aportando con su granito de arena estableciendo acciones que produzcan cambios

positivos en el desarrollo del bienestar de cada persona que lo necesita.

3.3.2. Calidad de servicio

Es el pilar principal de la empresa ya que da a sus clientes un éptimo servicio tanto en

el trato como en la calidad de sus productos.
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3.3.3. Respeto

Respeta a todas las personas con un trato igualitario y a través de conductas éticas.

3.4. Objetivos Estratégicos

3.4.1. Objetivos a Corto Plazo (Max 1 afio)

e Alcanzar una cantidad promedio mensual de 60 clientes vinculados.

e Lograr ventas de al menos 10 accesorios y 4 suplementos a la semana durante el primer
trimestre.

e Conseguir 10 suscriptores a los planes de ejercicios y dietas por mes durante el primer
trimestre.

e Conseguir por lo menos 2 alianzas estratégicas que nos permitan crecer y ganar mas
mercado.

® Lograr un 30 % de penetracidn en las principales provincias.

® Tener cubiertos los gastos fijos de la empresa al 100 %, posterior al pago del préstamo
inicial.

e Conseguir un local para almacén en los préximos siete meses.

e Lograr durante los 6 primeros meses que un 80 % de los clientes haga sus pagos a través
de yape, lukita y plin.

e Conseguir 90 seguidores en las redes sociales mes a mes durante el primer trimestre.

e Cumplimiento al 100% de los protocolos de bioseguridad establecidos por el MINSA.
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3.4.2. Objetivos a Mediano Plazo (Max 2 afios)

® Lograr un posicionamiento de la marca al ser reconocida como una de las principales
opciones de venta integral de accesorios, complementos, dietas y clases virtuales de
calidad.

e Aumentar la participacion en el mercado en un 25 % con nuevos servicios (como por
ejemplo consultas de nutricionista u otro servicio).

® Incrementar nuestras ventas en un 20% anual al 2023.

e Contar con movilidad propia para el tema de delivery.

e Contar con personal capacitado en Marketing Digital.

3.4.3. Objetivos a Largo Plazo (Max 5 afios)

® Alcanzar un crecimiento de 30% con respecto al primer afio con respecto a la cantidad
de clientes vinculados.

e Ser altamente reconocida como una empresa sélida y referente en el mercado de la
buena salud y bienestar para el afio 2024.

e Crecer continuamente en los margenes de contribucion (se refiere a que el excedente
de los ingresos con los costes variables debe ser suficiente para cubrir los costes fijos
como la ganancia o utilidad deseada)

e Aumentar la presencia a través de un local fisico de ventas en una zona de afluencia
(centros comerciales, mall, etc.)

e Lograr un 60 % de penetracion en las principales provincias.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

e Implementar un ERP para un mejor control y orden.

3.5. Estrategia de Negocio

3.5.1. Etapa | — Estrategias Competitivas genéricas

Para esta etapa se escogera la estrategia genérica de Porter basada en la Diferenciacidn
como estrategia competitiva.
-A nivel de toda la industria: Estrategia Genérica de Diferenciacion

-A nivel de un segmento: Estrategia de Enfoque de Diferenciaciéon

ESTRATEGIA GENERICA DE PORTER -FITNESS LIFE

— —— FhecAUDAD

VENTAJA COMPETITIVA

(]

>

= ENTODALA : ?
DIFERENCIA

E " Hia LIDERAZGO EN COSTOS 1ACION

o

=

3

O SOLOENUN . _

= SEGMENTO ENFOQUE EN COSTOS ENFOQUE EN DIFERENCIACION

o )

=

<

D

Figura lll-1 Estrategia Genérica de Porter

» Diferenciacidn: Se basa en disefiar y vender productos que sean percibidos como Unicos
por los clientes, con un valor agregado que no lo tenga la competencia: Se ofrece venta
de accesorios, suplementos y paquetes mensuales que incluye rutina de ejercicios mas

dieta para todo el mes y como regalo por toda primera compra dieta para una semana.
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Venta Integral con productos de calidad de alto valor por lo que la gente esta dispuesta

a pagar un buen precio.

* Enfoque en Diferenciacidon: Nuestros servicios estan dirigidos a personas de 20 a 60
afos del nivel socioecondmico A, B'Y C de los principales distritos de Lima como San
Isidro, Miraflores, Surquillo, San Borja, Surco, La Molina quienes desean tener una vida

sana en base de ejercicios y buena alimentacion y que varios motivos prefieran hacerlo

desde casa.

En esta etapa también podemos basarnos en el Reloj estratégico de Bowman para poder

segmentar nuestro Negocio.

RELOJ ESTRATEGICO DE BOWMAN

Madio

Valor percibido (PUV)

Bajo

Bajo Medio Alto
Precio percibido

Figura Ill-2 Reloj Estratégico de Bowman
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La estrategia se enfocara en el Nivel N Segmentacidén en diferenciacion: esta dirigido a
los estratos sociales “A, B Y C” que comprende las zonas de Miraflores, San Isidro,
Surquillo Surco, San Borja, La Molina, a quienes se les ofrecera un producto con alto

valor agregado basado en la diferenciacidn a un precio medio y acorde al mercado y que

la gente esta dispuesta a pagar por su alto valor.

3.5.2. Etapa Il -Estrategia de Crecimiento ~-ANSOFF

En esta segunda etapa de estrategia de crecimiento tenemos la Matriz de ANSOFF que
es también se le llama matriz Producto/Mercado o Vector de Crecimiento ya que sirve
como guia de todas las empresas que buscan su crecimiento el cual puede ser en el
mercado actual en el que se encuentran o en mercados nuevos o en nuevos productos

dentro del mercado actual.

MATRIZ DE ANSOFF
PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS
m a PE:JETRAC!ONO&WDO LANZAMIENTO DE NUEVOS PRODUCTOS
O 3 M0 mmly
Q & zfizéa ¥
o - EISE A

Figura IlI-3 Matriz Ansoff
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Detallando las estrategias de esta matriz tenemos

° Penetracidon de mercado: Es la combinacion de mercados y productos actuales, aqui la
estrategia es incrementar las ventas con los productos actuales en el mercado actual y
es donde se encuentra Fitness Life con los productos de entrada como son los accesorios
para ejercitarse desde casa, los planes de rutinas y dietas, para incrementar las ventas
se debe hacer una serie de actividades que lleven a lograr el objetivo, por ejemplo:

o Incrementar las actividades publicitarias y promocionen las redes sociales y asi captar

la mayor cantidad de clientes

o Analizar las preferencias de los clientes de nuestros competidores mds cercanos.

o Fidelizar a los clientes actuales por medio de ofertas, promociones y descuentos
especiales.

° Desarrollo de nuevos mercados: Es la combinaciéon de productos actuales con nuevos

mercados, identificando nuevos mercados en los cuales nuestros productos sean
valorados y aceptados. Los nuevos mercados pueden ser nuevos segmentos, mercados

nacionales donde no hayan llegado o mercados internacionales. Para ello se debe aplicar

lo siguiente:
° Aumentar los canales de distribucién.
° Jalar clientes de otros segmentos del mercado.
° Participar de ferias internacionales para captar clientes de otro mercado.
° Estrategia publicitaria a nivel internacional.
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e Desarrollo de productos: Es la combinacién nuevos productos en mercados
actuales para crear y desarrollar productos nuevos dentro del mercado actual,
Fitness Life tiene en mente entrar con un nuevo producto como son las asesorias
nutricionales via online.
Para ello se debe:
e Lanzar un nuevo producto.

e Crear nuevas variaciones en el producto o servicio.

e Diversificacion: Es la combinacién nuevos productos en nuevos mercados, es
decir desplegar nuevos mercados con la venta de productos nuevos. Es una

estrategia que tiene riesgos, pero si tiene éxito tendra una alta rentabilidad.
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CAPITULO IV. ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Investigacion de mercado

En la actualidad, cada vez es mds comun escuchar a personas que han decidido no acudir
a un gimnasio para realizar sus rutinas de ejercicios, principalmente porque tiene temor
a contagiarse de la COVID-19; ademas, se le puede agregar que se ha descubierto que,
sumado al “home office”, las actividades de antes que se realizaban en un lugar como
un “GYM”, ahora también se pueden realizar en casa, ya sea siguiendo videos de internet
(los cuales son encontrados con facilidad) y/o adaptando un area de nuestra casa.

Por otro lado, en nuestra nueva normalidad, existen muy pocas empresas que te brinden
asesoramiento integral para darle un giro de 180° a hdbitos positivos en el dmbito
ejercitable y alimenticio de una persona, por ejemplo: que hace “Home Office”, que
hace menos ejercicio de lo que hacian prepandemia, que por prescripcidon del doctor
deben cambiar a un ritmo mas dindmico y menos sedentario y, por ultimo, aquellos que

-agregandole puntos negativos- se alimentan con comida nada saludable.
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4.2. Objetivo del estudio de mercado

El presente estudio de mercado tiene entre sus principales funciones: proporcionar,
recabar y facilitar datos suministrados por personas, a través de fuentes, tanto primarias
como secundarias, con la finalidad de identificar la viabilidad del proyecto de la venta
de articulos para ejercitarse cuidando la alimentacién y la salud desde casa.

4.3. Sondeo de mercado

“Fitness Life” estd abocado a un publico etario de entre 20 y 60 afos que, trabajen,
estudien y vivan en los distritos de: La Molina, Miraflores, Santiago de Surco, San Borja,
San Isidro y Surquillo. Ademds de esto, contamos con que estas personas se encuentren
en el nivel socioeconémico “A”, “B” y “C”. Asimismo, se tiene la plena conviccién que,
cada vez hay mas personas que se interesan por tener un ritmo de vida mas saludable,
a veces por iniciativa propia o a veces por prescripcion de su médico; ante esto, es que
se toma la decision por brindar -ademas de los accesorios para ejercitarse- un servicio
integral para tener una vida mas plena, dindmicay, sobre todo, saludable. Este servicio
contara con servicios complementarios tales como: guia personalizada para rutinas de
ejercicios, otorgamiento de dietas -previamente evaluadas para cada persona-

balanceadas y distribucion de ventas de suplementos vitaminicos.
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Cuadro N° 12
Lima metropolitana 2019: APEIM estructura socioecondmica de la poblacion por zonas geograficas

1 Puertte Piedra, Comas, Carabayllo. 1,309.3 124 0.0 146 39.7 36.6 9.1

2 Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras 1,318.3 125 2.1 28.3 4786 19.9 2.1
3 San Juan de Lurigancho 1,157.6 10.9 1.1 215 446 25.3 75
4 Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria. maz 73 2.5 299 439 215 22
5 ﬁf‘eo,-Chaclacayo. Lurigancho, Santa Anita, San Luls, £l Agus- 14776 140 14 16 4556 33 8.1
6 Jesiis Marfa, Lince, Pueblo Libre, Maodalena, San Miguel 371.7 36 16.2 58.1 20.5 35 1.7
7 Miraflores, San fsidro, San Borfa, Surco, La Molina, 810.6 1.7 359 43.2 136 6.3 1.0
8 Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores. 878.3 8.3 2.0 291 48.8 17.3 2.8
9 Villa EI Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacamac. 1,098.7 104 0.5 79 52.2 316 78
0 g PR GMNERLAS 1004 104 14 190 460 24 92
11 Cleneguilla y Balnearlos 190.5 18 0.0 99 476 32.7 9.8
TOTAL LIMA METROPOLITANA 10,5808 1000 43 234 426 241 56

Figura IV - 1 Estructura socioecondmica por zonas geograficas. Fuente: CPl — 2019

Cuadro N° 10
Lima metropolitana 2019: Hogares y poblacion por sexo y segmentos de edad segin nivel socioeconomico

(En miles de persanas)

A/B 7881 279 29228 277 2289 272.2 2128 355.9 722.0 604.6 526.4
c 11237 413 45071 426 408.9 478.8 358.1 585.5 1149.5 880.6 645.7
D 6639 244 25532 241 2443 2825 207.8 3371 658.0 488.2 335.3
E 1741 6.4 597.8 56 59.6 68.6 498 789 153.9 113.1 739
TOTAL LIMA

METROPOLITANA 2,7208 1000 105808 1000 9417 11021 8285 13574 26834 20865 15813

Figura IV-2 Hogares y poblacién segun nivel socioeconémico. Fuente: CPl 2019
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Tabla IV-1 — Seleccidn del segmento del mercado — Elaboracion propia

Distritos NSEA-B - C Poblacién
Miraflores 95 500
San Isidro 63 484
Geografico i
g San Bl:rrja 127 402 965 512 personas
Surquillo 102 534
Santiago de Surco 385 952
La Molina 190 640
Grupo Etario 20 - 60 afios 46% 444 136 personas
Nivel Socioeconomico A-B-C 83% 83 % --> 368 633 personas
Cambio de ritmo de vida a
Interés en ejercitarse habitos saludables y 53% 195 375 personas
alimenticios

- Poblacién de los distritos de: La Molina, Miraflores, Santiago de Surco, San Borja, San

Isidro y Surquillo, segun la base de datos de CPI del afio 2019.

965 512 personas

- Grupo etario entre los 20 y 60 afios, segun el INEI:

444 136 personas

- Nivel socioecondmico A — B — C, segun el INEI:
NSEA->22%
83 % --> 368 633 personas
NSEB->29%

NSEC->32%
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- Personas que tienen el interés de cambiar su estilo de vida y desean cambiar a mejores

habitos alimenticios que mejoren su salud.

195 375 personas

4.3.1 Calculo y/o tamafio de muestra
Tamafo de universo: 195 375
Heterogeneidad: 50 %

Margen de error: 5 %

Nivel de confianza: 95 %

Tamaio de muestra: 384 personas

4.4 Objetivo de la investigacion

4.4.1 Objetivo general:

Decretar el nivel de aceptacién de los accesorios para ejercitarse y el de los servicios

complementarios

4.4.2 Objetivos secundarios:

e Percibir cuan aceptable seria la venta de accesorios para ejercitarse y sus servicios
complementarios.

e Entender las zonas (distritos) que estarian mas prestos a adquirir nuestros productos o
servicios.

e Conocer cuanto dinero estarian dispuestos a pagar por los productos y servicios que

ofrecemos.
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e Enterarse acerca de con qué frecuencia podrian solicitar los productos y/o servicios
ofrecidos.

® Precisar si, al momento de realizar la compra de algin producto para ejercitarse,
prefieren acudir a una tienda fisica o lo harian por “E-Commerce”.

e Percatarnos de la opinion en general que tienen las personas que viven en los distritos
sefialados, acerca de la autogestidn en llevar un habito de vida saludable.

e Conocer mas detalles respecto a la idea del servicio integral de trasladar el “GYM” a tu
casa.

e Comprender los diferentes puntos de vista y opiniones acerca del proyecto.

e Comparar las proyecciones que se tienen versus lo que mencionan los encuestados con
referencia a la viabilidad de la idea de negocio.

e Advertir al equipo de trabajo acerca de los diferentes ambitos que se esta abarcando,

asi como, aterrizar nuestras proyecciones a futuro.

4.5 Estimacion de la demanda actual del mercado:
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Mercado: Este punto hace referencia al total de la poblacién de los distritos de nuestro
mercado target (La Molina, Miraflores, Santiago de Surco, San Borja, San Isidro y
Surquillo.) es decir, un total de 965 512 personas.

Mercado potencial: enfocado en personas que, ademas de vivir en los distritos
anteriormente seflalados, se encuentran en el nivel socioeconémico A-B-C.

Mercado disponible: Aqui consideramos a aquellas personas que, luego de haber
realizado la encuesta “perfil del online shopper”, respondieron que comprarian o
estarian interesados en adquirir alguno de nuestros productos o servicios; un total de:
116 personas (16 % de 778) lo aseveraron.

Mercado efectivo (TAM): se realizaron 10 encuestas de profundidad, de las cuales 2
personas comentaron que estarian dispuestos en adquirir nuestros productos y/o
servicios. Este numero equivale al 20 %.

Mercado meta (SAM): aqui se considera al mercado al cual se estaria presto a atender.
SOM: aqui se detalla el mercado al cual podremos vender; y, segin proyecciones,

pretendemos tener un alcance del 24 %. Esto implica un total de 280 productos.

4.6. Resultados

e Habitos de compras Online
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Se aprecid que, los resultados de las encuestas muestran que del total de los 778
encuestados, la mayoria de las personas, es decir, el 93.30 % (726) habia realizado una
compra online; mientras que el 6.70 % (52) nunca lo habia hecho.

e Frecuencia de compras Online
En este punto, el grueso de las personas (246), es decir un 34 % indicé que realiza una
compra online una vez al mes; un total de 135 personas (18.60 %) la realizan cada 15
dias; de forma trimestral la realizan 116 personas (16 %); y las compras una vez a la
semana son realizadas por 111 personas, es decir, un 15.20 %

e Datos de ubicacién geografica
De los 726 encuestados, un 40.9 % (297 personas) indicd que vivia en Lima Moderna; en
segundo lugar, un total de 268 personas (36.90 %) vive en Lima Sur; mientras que un
total de 161 personas (22.20 %) indicé que vivian en “otros distritos”.

e Tipos de compras Online
De un total de 726 encuestados, se determiné que la mayoria de las personas (468), es
decir, un 64.5 % compra ropa y calzado principalmente; por otro lado, un total de 349
personas (48.1 %) compra “otros productos y servicios”; y el dato que mas nos interesa
es que un total de 116 personas (16 %) compran productos para ejercitarse.

e Canal informativo previo a compra Online
726 encuestas se realizaron y un total de 559 personas (77 %) indicaron que, el medio

por donde se informaban para realizar una compra online son las redes sociales; un total

de 47.4 % (344) lo realizan por una pagina web; 286 personas (39.4 %) realizan una

compra online por la recomendacion de un amigo y/o familiar; y cierra la encuesta un
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grupo de 156 personas (21.5%) que lo hace por anuncios publicitarios (canales digitales
y no digitales).
e Influencia de la compra Online

De las 725 personas que respondieron, un total de 436 (60.1 %) indicé que debido al
delivery es la principal razén por la que compran de manera virtual; un 57.1 % respondid
que por la rapidez en el tiempo de entrega; un 49.9 % (362 personas) por la calidad del
producto y/o servicio; otro grupo de encuestados (305), es decir un 42.1% lo realiza por
los precios y/o promociones; mientras que un total de 290 personas (40 %) lo hacen

porque su pagina web es amigable y segura.

CAPITULO V. PLAN DE MARKETING

5.1 Objetivos del marketing

5.1.1 Objetivos a corto plazo
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o Establecer una cartera fija donde venderemos 290 productos como minimo
mensualmente y durante el primer afo.

o Tener presencia en las diferentes redes sociales.

o Concientizar al mercado a nuestro publico objetivo sobre la importancia de una vida
sanay un sistema inmunoldgico fortalecido.

o Fortalecer las relaciones de los socios para alineacidn del logro de objetivos.

5.1.2 Objetivos a mediano plazo:

o Ser reconocidos en las redes sociales; ser espénsor de un gimnasio reconocido.

o Afianzar alianzas con socios estratégicos, no solo de los productos para ejercitarse sino
también de nuestros servicios complementarios.

o Hacer mas visible nuestro logo de la marca entre nuestros futuros clientes; es decir,

promover su visibilidad en nuestros canales de atencion.

5.1.3 Objetivos a largo plazo:

o Ser una empresa que se autosostenga y genere ingresos suficientes para pensar en
lograr la internacionalizacién.

o Sersindnimo del cambio a habitos saludables para aquellas personas interesadas.

o Contar con una “Fan Page” de Facebook e Instagram de al menos 3 millones de
seguidores.
o Establecer una cultura organizacional que se distinga de la de la competencia.

o Continuar con la aplicacion de estrategias que nos acerquen al logro de objetivos.
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o Tener la productividad necesaria para generar puestos de trabajo y colaborar con el
crecimiento econdmico de la sociedad.

5.2 Marketing Estratégico

5.2.1 Segmentacién

Estamos enfocados en la segmentacion hacia el nivel socioeconédmico A-B-C y que se
encuentre en los distritos de: La Molina, Miraflores, Santiago de Surco, San Borja, San

Isidro y Surquillo.

5.2.2 Diferenciacién

Nuestra principal diferenciacion estara basada en el ofrecimiento de los servicios
complementarios, porque, basicamente, crearemos la necesidad en los interesados y
cerraremos una venta integral con ellos; a partir de alli, utilizaremos técnicas de

fidelizacién y retencion de clientes.

5.2.3 Posicionamiento

Nuestro eslogan es: “vive bien, vive sano” y lo que buscamos es despertar en las
personas el interés por tener habitos saludables. Inicialmente, sabemos que, es muy

complicado tomar aquella decisién, sobre todo, por las circunstancias actuales, es decir,

la llegada de la pandemia ha hecho que permanezcamos en casa para evitar el contagio,
y son muy pocas las personas que optan por hacer ejercicio o alguna rutina de ejercicios
en casa; Y, si le agregamos que la mayoria ahora hace teletrabajo, no significa otra cosa

gue aumentar el sedentarismo, ya que pasaremos dias o semanas sin, siquiera, salir a
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caminar unas cuadras. Ante esto, vimos que existe un gran nicho de mercado que no
estd siendo aprovechado, el cual es: “mantenerse sano desde la comodidad de tu
hogar”. Nuestra estrategia de diferenciacion esta presente en los servicios de valor
agregado que ofreceremos, porque, contaremos con diferentes membrecias que, por
una suscripcién semanal o mensual se tendra acceso a servicios adicionales, tales como:
guia de un personal trainer, consejos a través de videos de como ejercitarse
eficientemente, acceso a dietas balanceadas personalizadas y la opcién de adquirir
suplementos vitaminicos que haran fortalecer tu masa muscular. Toda la ampliacion de

los detalles estara disponible en nuestras diferentes plataformas virtuales.

5.3 Marketing Operativo

Aqui identificaremos los productos y servicios que ofreceremos a los interesados;
asimismo, se determinara: el producto, el precio, la plaza, la promocién y las estrategias

de servicio y del posicionamiento que anhelamos.

5.3.1 Producto

Ofreceremos productos para ejercitarse, tales como bandas elasticas, pesas,
mancuernas, ligas para brazos y piernas, sogas, mat’s de yoga, entre otros que
comparten la finalidad: hacer que nuestros clientes se ejerciten desde la comodidad de
su hogar. Ademas, ofreceremos servicios adicionales y complementarios como lo son:

guias de rutinas predeterminadas (a través de Webinars), otorgamiento de dietas
personalizadas dependiendo de la etapa en el cambio a habitos saludablesy, por ultimo,

ventas de suplementos vitaminicos para el fortalecimiento de los musculos.
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Figura V- 1 Vida sana — Recuperado de google

5.3.2 Precio

La empresa: “Fitness Life” ofrecera productos para ejercitarse, entre los mas solicitados
se encuentran: bandas eldsticas, cuyo precio es de s/ 48.47; luego estan las pesas basicas
en s/47.94 y también estan las mancuernas, cuyo precio esta en s/ 54.79 Adicional a
esto, se ofrecera el servicio de “guias para ejercitarse desde casa y dieta por 1 semana”,
la cual inicialmente serd gratuita y serd incluida en el paquete promocional, exclusivo
para clientes nuevos y que compren mas de s/ 100 en su primera compra; sin embargo,

I o

si el cliente desea tener un trato personalizado con el “personal trainer y dietas

personalizada de acuerdo a cada necesidad ” tendra acceso a él pagando una suscripcién

a la pagina web, la cual costara s/ 200 mensuales, por ultimo, venderemos suplementos

vitaminicos que van desde los s/ 150 hasta los s/ 250.
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Figura V -2 Vida sana — Recuperado de Google.

5.3.3 Promocidn

Se pretende tener comunicacidn activa con nuestros clientes y con los aun no clientes,
con el objetivo de, en primer lugar, ofrecer un primer contacto con calidad de servicio,
y, en segundo lugar, buscamos no descuidar a aquellos clientes que ya forman parte de
nuestra cartera. Para esto, en nuestra pagina web, se contard con apartados para que
los interesados dejen su informacidn y, lo contactaremos para absolver sus dudas lo mas
antes posible. Asimismo, contaremos con “Chat’s bot”, con respuestas predeterminadas

automaticas. También contaremos con publicidad que estara a cargo de “influencers”

y/o “creadores de contenido”, y la cual no nos generard gastos directos, ya que

trabajaremos bajo la modalidad de “canje”.

5.3.4 Marketing digital
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a) Plataforma digital: Pagina web / www.fitnesslifeperu.com (referencial), la cual, actuara

III

de “tienda virtual” (E-Commerce)

lllFitneSS L|fell. COMOFUNCIONA CORPORATIVO  PLANES S0P BLOG

+ Objetivo: Necesitamos resaltar los casos de éxito que se vayan registrando, es decir,
personas que gracias a nuestros productos y/o servicios hayan cambiado de habitos de
vida. Y, a su vez, nos mantendremos vigentes frente a nuestros competidores (directos

e indirectos).

«/ Métricas: ritmo de los redireccionamientos, nimero de interacciones, rebotes, etc.

« Periodicidad: se actualizard informacién una vez por semana.

Contenido:

+ informacion detallada de los productos y servicios que se ofreceran, asi como los
adicionales para impactar a los clientes y a los aun no clientes.

Buscamos dar a conocer nuestros beneficios:
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No olvide citar este documento



http://www.fitnesslifeperu.com/

UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

« Las personas nos podran encontrar de manera sencilla, para esto, contaremos con un
dominio acorde al nombre de nuestra marca: “fitness life”.

+ Se piensa que, uno de los puntos més importantes, es que hay un mercado potencial
que estd dirigido a empresas como la nuestra: “pequefia”, porque, principalmente,
buscamos darnos a conocer al hablar de nuestra historia, asi como, colaborar con una
sociedad con habitos mas saludables.

b) Red Social: Facebook
Objetivo: Crear dinamismo de nuestra marca con el objetivo de ser reconocidos por,
cada vez, mas personas.

 Métricas: obtencion de likes, rebotes de promociones, menciones de post y/o imdgenes
colgadas, seguidores, fans.

« Periodicidad: se actualizara -con post simples- informacién entre 10 a 15 veces al dia y,
en caso de campaiias, estas se crearan cada 2 semanas.

Contenido:

« Detalles de los productos y servicios que se ofrecerdn, asi como los servicios adicionales
para una venta integral.

Se busca dar a conocer los beneficios.

/ Acceso gratuito a videos que sirvan de guia, a través de webinars por la primera compra
-mayor a s/ 100.00- que realice cada cliente.

/ Otorgamiento de dietas balanceadas para la primera compra -mayor a s/ 100.00- que
realice cada cliente.

«/ Publicacién de promociones y descuento, sobre todo, para fechas festivas.

c) Red Social: Instagram
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Objetivos: nos permitird ayudar a nuestros futuros clientes a encontrarnos mas
facilmente; creemos que es fundamental afiadir nuestro link a la pagina web.
Meétricas: Niumero de seguidores, posts compartidos, nimero de likes que generemos.
Periodicidad: actualizaremos diferente tipo de informacién entre 10 a 12 veces al dia.
Contenido:
Detalles de los productos y servicios que ofrecemos, con el objetivo de captar la
atencion.
Se busca dar a conocer los beneficios

« Principalmente, buscamos el aumento del engagement, es decir, la creacién de
relaciones sdlidas y duraderas con las personas que nos siguen en esta red social, un
punto que, consideramos, puede parecer complicado.

v/ Aumento del tréafico al fan page o pagina web, con el objetivo de lograr que los usuarios
visiten tu perfil y lleguen a tu pdgina web es imprescindible, por lo que afiadiremos el

enlace de acceso directo del sitio en la biografia de nuestro perfil.

+/ Humanizar la marca de la empresa. Utilizaremos diversas estrategias para conseguirlo,
es importante mostrar alguna imagen del equipo, asi como tener una historia que
contar. Mostrar testimonios de personas que ahora llevan una vida mas saludable.

+/ Aumentar el nimero de visitas en un 35 % (de 8 000 mensual a 10 800) en los préximos

6 meses a nuestros “Fan Pages” tanto de Facebook como de Instagram.
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OBIJETIVOS SMART

Aumentar el nimero de visitas en un 35 % (de 8 000 mensual a 10 800) en los
proximos 6 meses a nuestros “Fan Pages” tanto de Facebook como de Instagram.

® S ->aumentar el nGmero de visitas a nuestros “Fan Pages” tanto de Facebook como de
Instagram en un 35 %

= |V ->de 8000a 10 800

® A -> Utilizar la creacion de contenido llamativo y amigable; asimismo, ofreciendo
campanas con beneficios a los clientes y/o interesados.

= R -> Usar la fidelizacion a través de atencion personalizada y de calidad.

® T-> 6 meses

Figura V-3 Objetivos Smart- Elaboracién propia

Tabla V-1 Calendario de GANTT — Elaboracién propia - Creacion de KPI’
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/

Traficos en nuestras RR. 55.
Trafico organico

Trafico por referidos
Trafico de pago

Porcentaje de visita

Medicion de rebote

Tiempo de visita

Interacciones en las publicaciones

Porcentaje de personas interesadas en alguno de
nuestros productos y/o servicios y que adn no son
clientes; uso de elementos de persuacion para cerrar
la venta.

Mivel de engagement
Porcentaje de repeticiones de compras

Figura V-4 — Creacion de KPI's— Elaboracién propia

5.3.5 Plaza
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Nuestra empresa solo tendra un espacio fisico, el mismo que actuard de almacén y
también de tienda fisica, esto ultimo, dirigido a aquellas personas que deseen adquirir
un producto para ejercitarse, pero que necesiten ver y/o tocar los productos para que
se decidan a obtener alguno. Este local estd ubicado en Pueblo Libre. Asimismo,
iniciaremos operaciones con una empresa tercerizada de delivery quienes se encargaran
de los repartos, respetando y cumpliendo, los protocolos de bioseguridad. Por ultimo,

las entregas de delivery seran de 09:00 a. m. hasta las 4 p. m.
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5.4 Descripcion del producto y/o servicios complementarios

PRODUCTO y/fo SERVICIO Articulos para ejercitarse y servicios adicionales complementarios

NOMBRE "FITNESS LIFE"

LOGO

ESLOGAM Vive bien, Vive sano

Pesas, mancuernas, ligas, colchonetas, barras para abdominales, set de
Principales productos  |ejercicios bodytone, doble rueda, step de aerdbicos, conjunto deportivo, polos
y maletin deportivos.

Fuia de un personal trainer, otorgamiento de una dieta personalizada acorde
a las pretenciones de cada cliente.

Principalmente, los pedidos seran captados a través de nuestra pagina weh;
luego estaran la pagina de Focebook y la pagina de Instagram.

Al principio, tercerizaremos el servicio de delivery con empresas formales de
DELIVERY motorizados; se les exigird el correcto cumplimiente de los protocolos de
bioseguridad en cada reparto.

Figura V-5 Descripcion del producto — elaboracion propia

Servicios adicionales

PEDIDOS

5.5 Estrategia de servicios al cliente o postventa

Tanto los productos para ejercitarse, como los servicios complementarios que
ofrecemos son de primera calidad, principalmente porque sabemos que, cuando una
persona opta por realizar rutinas de ejercicios o tener habitos alimenticios mas
saludables, ya sea por iniciativa propia o por prescripcion médica, implica algo tan

importante e intimo que resulta determinante que la persona sienta que la empresa que
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le vende los productos y/o los servicios integrales, le preste la importancia debida; ante
esto, en “Fitness Life”, contamos con los mejores proveedores y los mejores
especialistas en cuanto a “personal trainers” y “nutricionistas” se refiere. Finalmente, lo
que buscamos es que cada vez mas clientes (y sobre todo los aun no clientes) tengan
una asesoria integral desde el primer contacto que tengan con nosotros, a su vez, una
vez adquiera uno de nuestros productos y/o servicios, acompafiarlo en el cumplimiento
de sus metas personales y tomarlas como propias.

5.6 Presupuesto de marketing

Tabla V-2 Estructura de costos de Marketing -Proyeccién a 5 afios

Afio 1 Afin 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5

Pagina web (disefio y hosting) 5/ 980.00 5/ 240.00 5/ 240.00 5/ 240.00 5/ 240.00
Google Adwords, Emailing §/53400 | §/53400 | 553400 | /53400 | 5/534.00
Comunicados, Newsletter 5/ 300.00 5/ 300.00 5/ 300.00 5/ 300.00 5/ 300.00
Pagina de Facebook S/660.00 | S/66000 | /66000 | S/660.00 | S/660.00 |s/110(s/8x14dias)
Pagina de Instagram 5/ 660.00 5/ 660.00 5/ 660.00 5/ 660.00 5/ 660.00

Sets desinfectantes (alcohol en gel, jabon) | /156000 | §/1570.00 | $/1,630.00 | §/170000 | §/ 175000 |s/130.00

Polos, tomatodos, agendas 5204000 | /214000 | $/2,22000 | §/2,30000 | /233000 |s/195.00
Maletines /132000 | /135000 | 5141000 | S/147000 | S/152100 |s/110.00
Bolsas biodegradables 5/ 540.00 5/ 590.00 5/ 660.00 &/ 770,00 /89000 |s/45.00

En el primer afio, se tiene pensado tener un gasto total en presupuesto de marketing, el
cual asciende a s/ 8594.00

En el segundo afio, se tendra mas conocimiento sobre los diferentes gastos, por lo que,
el presupuesto disminuiria a: s/ 8054.00 (6.28 % menos)

En el tercer afio, el presupuesto tedria un aumento del 3.23 %
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En el cuarto afio, el presupuesto serd de s/ 8634.00; es decir, habria un aumento de 3.85
% con referencia al afio anterior.
En el quinto afo, habria un aumento del 2.91 %; por consiguiente, se llegaria a gastar la

suma de s/ 8885.00
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CAPITULO VI: PLAN DE OPERACIONES

En este capitulo se explicara las funciones que se deben cumplir para llevar a cabo un
correcto proceso de comercializacion de una tienda virtual de accesorios para
ejercitarse, suplementos, dietas saludables y rutinas de ejercicios, también se observara
la estructura y ubicacién del local del almacén, el inventario de accesorios y los
diagramas de flujos que serviran para brindar una mejor experiencia en la atencién de

clientes y rapidez en los procesos.

6.1 Objetivos de operaciones

El objetivo sera cubrir los distritos La Molina, Miraflores, Santiago de Surco, San Borja,
San Isidro y Surquillo, nos centraremos en la venta y comercializacién de accesorios para
ejercitarse, suplementos, dietas saludables y rutinas de ejercicios que demandan los
consumidores.

® Mejorar los procesos de compra e inventario

e Mantener una relacion de confianza con los proveedores el cual nos garantizara
puntualidad en los plazos de entrega en las compras para el abastecimiento.

e Realizar seguimiento y control de los tiempos de entrega y el servicio de atencién al
cliente.

e Contar con maquinarias y equipos tecnoldgicos para agilizar los procesos y reducir los

costes y tiempo.
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6.2 Especificaciones del producto

A parte de vender variedades de accesorios para ejercitarse también contaremos con el
servicio de un profesional de fitness o instructor de gimnasio capacitado quien brindard
rutinas online de ejercicios y un especialista en nutricidon quien se encargara de realizar
las dietas saludables.
La entrega de los pedidos se realizard mediante delivery tres veces por semana (lunes,
miércoles y viernes) se efectuaran en rango de dos horas en caso el cliente desea el
producto de manera inmediata deberd acercarse al local del almacén y/o enviar un
delivery particular, se estd aplicando este método para brindar una mejor experiencia 'y
mejorar los tiempos de entrega.
El pedido de los productos se realizard mediante la pdgina web, redes sociales
(Facebook, Instagram, WhatsApp).

® Los productos que se ofrecerd son de garantia.

e Personal capacitado y con buena reputacidn profesional.

e Se cumplirdn con todos los protocolos de bioseguridad a la hora de entrega de los
productos.

e Se pactara un tiempo de entrega con el cliente para evitar inconvenientes.

e Variedad de accesorios y suplementos para cubrir las necesidades de nuestros clientes.

6.2.1 Descripcion del producto

Esta idea de negocio de la venta de accesorios para ejercitarse, suplementos, dietas
saludables y rutinas de ejercicios seran prestadas de manera online y las entregas de

productos mediante delivery.
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El cliente recibird una semana gratis de rutinas de ejercicios y dietas saludables por la
primera compra que sea mayor a 100 soles, una vez que termine la semana gratis el
cliente decidira si desea afiliarse a un plan mensual.

El horario de atencidn al cliente sera desde las 8:00 am hasta las 8:00 pm de lunes a
sabado, porque muchas personas por la pandemia realizan la compra de accesorios

desde la comodidad de su casa para no exponerse al contagio.

6.2.2 Ficha de productos

Tabla VI — 1 Descripcidn de accesorios

Set de ejercicios Bodytone Bodytone
Liga para brazos y piernas Bodytone
Balanza Bodytone
Mat de yoga Bodytone
Banda elastica Bodytone
Salta soga Vertical
Doble rueda SM
Resistencia de manos Iron Master
Faja reductora Iron Master
Pesas Everlast
Tonificador de abdomen SM

Barras de planchas Geneérico
Soporte de succion Generico
Mancuernas Geneérico
Step de aerobicos ejercicios Generico
Conjunto deportivo Diadora
Polos deportivos Diadora
Maletin deportivo Diadora

Tabla VI — 2 Ficha técnica accesorios
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=

Fithess
NOMBRE DEL PRODUCTO Pesas
MEDIDAS -
MATERIAL Hierro cubierto de PVC
PESO a0kg
CATEGORIA Accesorios fitness

Tabla VI — 3 Ficha técnica accesorios

—

Fithess
NOMBRE DEL PRODUCTO Mat de yoga
MEDIDAS 1.73 cm largo - 61 cm ancho - 6,0 mm espesor
MATERIAL Espuma de PVC de alta calidad
PESO 16kg
CATEGORIA Accesorios fitness

Tabla VI — 4 Ficha técnica accesorios

=

Fithess
NOMBRE DEL PRODUCTO Doble rueda
MEDIDAS 28 cm alto - 15 cm ancho - 28 cm largo
MATERIAL =
PESO 1.0kg
CATEGORIA Accesorios fitness
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Tabla VI — 5 Ficha técnica accesorios

-

Fithess
NOMBRE DEL PRODUCTO Faja reductora
MEDIDAS 20.30 cm alto- 0.3 cm ancho - 100 cm largo
MATERIAL Neopreno
PESO 0.2 kg
CATEGORIA Accesorios fitness

Tabla VI — 6 Ficha técnica accesorios

—

Fithess
NOMBRE DEL PRODUCTO Mancuernas
MEDIDAS 8.5 cm ancho-23 cm largo
MATERIAL Hierro
PESO 2 kg
CATEGORIA Accesorios fithess

Tabla VI — 7 Ficha técnica accesorios

=

Fithess
NOMBRE DEL PRODUCTO Banda elastica
MEDIDAS 5 cmancho-13 cm largo - 3 cm alto
MATERIAL Latéx 100 % natural
PESO 240 gr
CATEGORIA Accesorios fitness
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6.3 Planeamiento de Produccidon

6.3.1 Gestidn de compra de productos

El abastecimiento del almacén se realizara de manera mensual y asi poder mantener el
stock para cubrir con eficiencia los pedidos y también nos ayudara a disminuir los costos
de flete.

Asimismo, en el proceso de compra cumpliremos todos los protocolos de sanidad con

nuestros proveedores, con el fin de evitar contagios entre los trabajadores.

MES: EGOCIACION
|
L 3
Identificor los Irwestigacidn y seleccidn
requerimientos de compra de proveedoras
v z
Solicitud de compra Electide de
¥ cotzacién proveador
Realizor orden de Negocaciony Entrega de
S—| |I—— LSS |1
compra areacion da contratos mercaderia
Recepadn de
et caderis < —
Veeificacion del Confirmadicny EIN
pechdo pago defacoua

Figura VI — 1 Diagrama de flujo de compra- Fuente: Elaboracién propia

6.3.2 Gestidn de inventarios
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Para el manejo eficiente de los inventarios se debe manejar de manera correcta la
informacién de la rotaciéon y evaluaciéon del inventario.

A continuacidn, se presentara los pasos que seguiran para el buen manejo del inventario
de la empresa.

e |dentificar las existencias mediante el conteo con la lectora de cddigo de barras portatil,
cada accesorio y suplemento serd identificado con el cédigo de barra del producto.

e Mantener el orden en el almacén para poder manejar el nimero exacto del stock del
inventario y saber la ubicacién de cada producto.

e Se capacitard constantemente al personal del almacén para un resultado mas eficiente.

e Se utilizard el método PEPS el cual consiste en vender los articulos que llegan primero al
almacén.

e El encargado de almacén debera llevar un cuaderno de registro en el cual se anotara
todos los productos que entran y salen del almacén y asimismo se registraran los
incidentes dentro del almacén.

e Se realizard el registro de los accesorios y suplementos el mismo dia que el proveedor

realiza la entrega de estos.

6.3.3 Gestion de calidad

La verificacion de la calidad de los productos que se ofreceran se llevara acabo
realizando las inspecciones correspondientes de todos los accesorios y suplementos
antes de que ingresen al almacén, se cumplira con estos procesos con el fin de brindar

un producto de garantia al cliente final.
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En caso el producto tenga algun defecto o imperfeccidon inmediatamente se realizara un
informe detallado dirigido al proveedor que realizé la entrega del producto, solicitando

el cambio de producto.

Finalmente, el proveedor realizara el cambio de producto y procedera con la entrega.

Recepcicn de
pedido

Sl
Ganerar informe indicando
i falla del pro-ducto
[ revisidn dz informe ]

[ Comeccion de falla ]

..!-prul:laclun die inspeccion -:IEI
producto

| |

: Entrega del
[ Registro del producto en ] products corregido

el Almacen

l

FIrd

-

Figura VI — 2 Gestion de calidad- Fuente: Elaboracion propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

6.3.4 Gestion de Proveedores

Se trabajara con proveedores responsables que cuenten con experiencia amplia en el
mercado y quienes cumplan los estdndares de calidad que se busca en los productos
que se ofrecera.

Asimismo, las rutinas de ejercicios lo brindaran un personal trainee quien realizara un
plan de entrenamientos que se adapten a los objetivos que los clientes desean llegar.
Con respecto a las dietas saludables contaremos con el servicio de un Nutricionista el
cual se encargara de elaborar las dietas que complementen con las rutinas de ejercicios

con el fin de obtener un mayor resultado.

Tabla VI — 8 Gestién de proveedores de accesorios

Set de ejercicios Bodytone Bodytone
Liga para brazos y piernas Bodytone
Balanza Bodytone
Mat de yoga Bodytone
Banda elastica Bodytone
Salta soga Linio
Doble rueda Linio
Resistencia de manos Linio
Faja reductora Linio
Pesas Linio
Tonificador de abdomen Linio
Barras de planchas Linio
Soporte de succion Linio
Mancuernas Linio

| Step de aerobicos ejercicios Linio
Conjunto deportivo Diadora

| Polos deportivos Diadora
Maletin deportivo Diadora
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6.4 Diseio de los procesos

6.4.1 Proceso de venta

El flujograma del proceso de venta muestra el comportamiento y el proceso que realiza

el cliente antes y durante hasta concretar la compra del producto.
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desea

realizar el

o]
pedida?

Cliente elige el acce sorio

que desea carmprar

k4

Cliente realizael pago pago [tarjeta de
crédito o déhito, v

ape, transfe re ncia)

Y

Recepcian del pedido

Y

Ze erviala confirmacion del pedido al
carreoy se indicala hara, diay la persana
que realizardla entrega del pedido

v
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Figura VI—3 Proceso de venta - Fuente: Elaboracidn propia

6.4.2 Proceso de pago

Con relacién al pago de las ventas se aplicard el pago total del producto mas el costo de
envio (delivery), el cliente deberd realizar el pago total con anticipacién porque los
pedidos seran atendidos cuando se reciba la confirmacion del pago.
Por la coyuntura actual estamos maneando los siguientes medios de pago:

e Culqui (tarjeta de crédito, visa master card, american express).

e Yape (Banco de Crédito del Peru).

e Transferencias al BCP.
En caso de que el cliente realice el pedido mediante la pagina web tendra que realizar
el pago a través de Culqui con tarjeta de crédito, nosotros recibiremos la confirmacién
automaticamente del sistema de pagos encargados. De no recibir la repuesta o haber
sido denegada la transaccion se contactard al cliente se coordinard el pago del pedido
por otro medio.
En caso de que el cliente realice el pago por transferencia o Yape, es importante que
envie una copia de la transaccidn bancaria al correo que figurard en la pagina web de la
empresa.
Una vez que el cliente realice el pago y la gestidn correspondiente por cualquier medio
de pago mencionado anteriormente la empresa enviard la confirmacion del pedido y
pago al correo que registro el cliente en la solicitud de compra.

A continuacion, se diagrama de flujo de pago en linea.
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1. Ordien de envio 2. Puerta de enlace de contacto
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Comercio ’
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Figura VI — 4 Pasarela de pago - Fuente: UXDIVI

6.4.3 Proceso Logistico

El proceso logistico es un manejo interno de la empresa el cual se da después de realizar
la compra del producto es decir después del proceso de venta se realiza el despacho del
producto solicitado por el cliente.

e Se recepciona el pedido con las especificaciones del producto seleccionado por el
cliente, se imprime el pedido y se solicita los productos al drea de almacén.

e FEl drea de almacén realiza la entrega del producto para proceder con la fase de
preparacion en la zona de despacho en donde se realizara el embalaje y el empaquetado
del pedido.

e Se realiza el proceso de despacho anticipadamente con el fin de entregar un producto

presentable en perfectas condiciones al cliente.
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e Se procede con el envio de la ruta de entrega al motorizado para realice la entrega del

pedido en el lugar y hora pactada.

Recepeion de Empaquetado de Programacian ' armado de Enwvio de rutade
ALMACEN pedido pedido | rutade entrega del pedido entre gaal motorizada
Se reprograma
otrafechade
entrega
DELIVERY 4 L]
iClientese ,
encuentra . Motarizada lleza ala Motorizado recoge el
— : +—— pedidoaentregary la
ensu / direccian del cliente
domicilio? boletade pago
\ 4l
CUEMTE

Figura VI—5 Proceso logistico - Fuente: Elaboracién propia
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6.4.4 Protocolos de entrega

Se cumplird paso a paso con los protocolos de bioseguridad planteada segun el
“Ministerio de Comercio Exterior y Turismo” quienes indican que las empresas deben
tener en consideracién en los siguientes procesos: abastecimiento, recepcion de
compras, almacenaje de productos, adecuacién del local de almacén, elaboracion de
pedidos, despacho y entrega.

a) Antes de la entrega

Descripcion de las medidas de bioseguridad

Antes de la actividad

Figura VI—6 Protocolos de bioseguridad- Antes Fuente: Turiweb

b) Durante la entrega
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Durante la actividad

Figura VI—7 Protocolos de bioseguridad- Durante Fuente: Turiweb

c) Después de la entrega

Despues de la actividad

Figura VI— 8 Protocolos de bioseguridad- Después Fuente: Turiweb

6.4.5 Proceso Post- venta
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El proceso de postventa es un seguimiento que se realizara a los clientes y se medira a
través de encuestas de satisfaccion el cual consistird en realizar llamadas aleatorias al
cliente y preguntar si el producto y la atencién que se le brindd fue satisfactoria, se
realizard estas encuestas diarias para crear estrategias de mejoras, para captar nuevos

clientes a través de la recomendacién y diferenciarnos frente a la competencia.
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Figura VI -9 Proceso post-venta Fuente: Elaboracidn propia
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6.5 Capacidad Instalada

La empresa contard con una instalacion en el distrito de Pueblo Libre el cual funcionara
como almacén y oficina. En esta instalacion se manejara el inventario del stock de los

accesorios.

Se presenta el siguiente cuadro de stock considerando la informacion del punto de
equilibrio que esta en el plan financiero donde indica que la empresa debe de vender
3271 accesorios anualmente y 273 accesorios de manera mensual, por ello se ha

distribuido a cada accesorio una cantidad de unidades.

Tabla VI — 9 Descripcidn de accesorios por unidades

Set de ejercicios Bodytone 15
Liga para brazos y piernas 16
Balanza 17
Mat de yoga 20
Banda elastica 15
Salta soga 15
Doble rueda 16
Resistencia de manos 14
Faja reductora 17
Pesas 15
Tonificador de abdomen 13
Barras de planchas 12
Soporte de succion 14
Mancuernas 16
Step de aerobicos ejercicios 15
Conjunto deportivo 15
Polos deportivos 15
Maletin deportivo 13
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6.6. Ubicacidon y distribucion de almacén

6.6.1 Micro localizacién

Nuestro publico objetivo estara dirigido al distrito de La Molina, Miraflores, Santiago de
Surco, San Borja, San Isidro y Surquillo, se considerd al distrito de Pueblo Libre y al

distrito de San Juan de Miraflores para la ubicacién de nuestro local de almacén.
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Figura VI— 10 Mapa limite Pueblo Libre Fuente: Google maps
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Figura VI — 11 Mapa limite San Juan de Miraflores Fuente: Google maps
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Asimismo, para determinar o tomar la decisién de la ubicacion del distrito, se utilizé el
método de puntajes de ponderacién el cual consiste en calificar los principales factores
de localizacion de ambos distritos.

Tabla VI — 10 Factores de Micro localizacidn

0 |Muy mal
1 [(Malo Cercania a los principales
2 |Regular proveedores de productos 0.15 4 0.60 3 0.45
3 |Bueno Ce:lama Zlus distritos del
(blico objetivo 025 3 0.75 3 075
4 |Muy bueno a '
Acceso a local con
5 |Excelente infraestructura construida 0.20 3 0.60 3 0.60
Disponibilidad de agua, energia y
otros suministros 0.13 3 039 3 039
Actitud de la poblacion de la
localidad 0.15 3 0.45 2 0.30
Infraestructura vial 0.12 1 0.48 3 0.36

El local ubicado en el distrito de Pueblo Libre obtuvo mayor puntaje con 3.27, por ende,
la empresa estara ubicando el almacén en Av. Universitaria 1951 Dpto. 904 - Pueblo

Libre.

6.6.2 Ubicacion

El local de almacén se ubicard en el distrito de Pueblo Libre Av. Universitaria 1951 Dpto.
904, este espacio lo cedera una socia del negocio mediante el contrato comodato el cual
consiste en ceder un bien sin ningun beneficio monetario, dicho espacio estd
desocupado el cual cuenta con las medidas que buscamos para el almacenamiento de

los productos que ofreceremos.
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Se eligi6 este espacio porque la direccion del local esta cerca a los distritos de nuestro
publico objetivo, el cual nos permitira brindar un servicio eficiente en la hora de entrega

de los pedidos y también minimizaremos el costo del delivery.
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Figura VI— 12 Mapa de ubicacién de almacén Fuente: Google maps

6.6.3 Distribucion

La medida total del local sera de 60 m2, a continuacidn, se presentara la distribucion del

almacén.
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Figura VI — 13 Fachada de local de almacén Fuente: Google maps

hi—ut
rle D
; 2R
- ’ .
)
ALMACENAMIENTO
| PREPARACI ON DE PEDIDO I
ZONA DE DESPACHO
| |

Figura VI— 14 LAY OUT del almacén Fuente: Google maps

e Areade recepcién: 10 m2.

e Almacenamiento: 20 m2.

® Preparacién de pedidos: 12 m2.
e Despacho: 12 m2.

e Servicios Higiénicos: 2 m2.

6.7 Cronograma de implementacion

En el cronograma de implementacion se presentard todas las actividades que se
realizard y los plazos determinados para cada actividad, este cronograma se realiza

antes de iniciar las operaciones en la empresa.
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Tabla VI - 11 Cronograma de implementacion

Estudio de mercado

Creacion de la empresa

Ejecucion de inversion

Instalacion de muebles y equipos
Contratacion de personal

Capacitacion del personal .

Tramite de Licencia de funcionamiento

Negociacion con proveedores -

Marketing y promocion de roductos
Inicio de operaciones .

6.8 Presupuesto de operaciones

En este punto presentaremos los presupuestos en activos fijos, gastos operativos, costos

de compra de cada producto y los gastos de personal del area operativo.

6.8.1 Inversién en activos fijos

Tabla VI - 12 Equipos

[ mpresoras 2 5/ 835 5/835 5 §/ 1692
Computadoras 2 515820 5/3640 515 5/ 3.665
Laptops 1 §/2.000 52000 S0 5200
Kit de camaras de seguridad 1 §/670 §e70| - 5/ 670
Lectora de codigo de barras portatil 2 5/393 5/798 515 5/813
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Tabla VI — 13 Muebles

Fsrior ] 00 L0000 YBM §L08
5illzs ergonomicas ] 523000 846000, §/1500 §/475.00
Fsante de metaico 6 18000 %000 S40m 5100000
Mesas detrabajo deaceroinonidable 2 §/54000 5108000, §/4500 §/112500
Banqueta de 3 asientos 1 §/388.00 §/38800, §/1500 541400

Tabla VI — 14 Enseres

Alcohol de 1 ltro 5 5/1500 530 - §/37500
Guantes 10 §/35,00 535000 - §/350,00
Mascarilla K35 - Caja 10 5/2400 5/ 24000 5/ 24000
Jabon liquido 1 itro 5 5/2000 510000 - 5/10000
Papel toalla plancha 5 522,00 §/ 11000 §/ 11000
Bolsa biodegradable paguete 5 5/39,00 §/ 195,00 §/ 195,00
Utiles de oficina §/ 180,00 §/ 180,00 §/ 180,00

6.8.2 Gastos operativos

Tabla VI — 15 Gastos operativos
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VA R AR

§/ 150,00 §/1.800,00
Agua §/ 35,00 12 §/ 420,00

Internet/teléfono S/ 1zo,oo| 12 §/1440,00

6.8.3 Costo de accesorios y suplementos

Los costos de compra que presentaremos estdn detallados por cada producto.

Tabla VI — 16 Costos de accesorios

Set de ejercicios Bodytone S/. 78.00
Liga para brazos y piernas S/. 27.50
Balanza S/. 30.05
Mat de yoga S/.12.00
Banda elastica S/. 25.00
Salta soga S/. 8.05
Doble rueda S/. 8.89
Resistencia de manos S/.10.30
Faja reductora S/.12.00
Pesas S/. 28.00
Tonificador de abdomen S/. 18.00
Barras de planchas S/. 13.00
Soporte de succion S/.35.00
Mancuernas S/.32.00
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| Step de aerobicos ejercicios S/. 47.05
Conjunto deportivo S/.37.00
| Polos deportivos S/.15.30
Maletin deportivo S/. 18.00

6.8.4 Gasto de personal Operativo

Los primeros 3 afios el responsable en el drea de operaciones sera una persona el cual
ocupara el cargo de coordinador logistica y operaciones y percibira un sueldo de 1000
soles mensuales a partir del afio 4 se les aumentara el sueldo a 3000 soles mensuales y
se contratard a otro personal para el puesto de encargado de ventas y almacén el cual

percibira un sueldo de 1000 soles mensuales.

Tabla VI — 17 Gasto de personal

Coordinador de Logisticay
operaciones 1[5  1000|S 12000|S/ 120005/ 12000(5/  3.000|S/ 36000|S/ 36.000
Encargado de ventasy
almacen 1 §/ 10008/ 12.000|S/ 12.000
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CAPITULO VII: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y PLAN DE RECURSOS HUMANOS

7.1. Estructura organizacional

La empresa Fitness Life tendrd una estructura organizacional conformada por
profesionales de primera categoria, ocupando los puestos estratégicos los accionistas
de acuerdo con sus conocimientos, experiencias y capacidades. Esta distribucién de los
puestos claves en la empresa nos permitira tener un mayor control y manejo de la
empresa enfocados en un crecimiento a mediano plazo. A futuro se revisara y evaluara

la contratacién de personal calificado de acuerdo con nuestro crecimiento.
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Gerente
General

Area Area de ventas Area de

Administrativa y marketing

operacionesy
logistica

Area de
despachos

Figura VII -1- Estructura organizacional

En el organigrama de Fitness Life el mando de la empresa se encuentra a cargo del
Gerente General, area Administrativa, area Comercial y Marketing y el area de
Operaciones, todos con el mismo poder y representacidon en las actividades importantes

de la empresa.

7.2. Perfil, Competencias y Funciones

Para tener una mejor eficiencia en la organizacién de Fitness Life y la satisfaccion de
nuestros colaboradores hemos desarrollado un plan con las principales funciones de

cada puesto de trabajo, el perfil del colaborador y competencias del puesto.
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| pueso i perri JRcoPETENCIAS FUNCIONES

-Profesional de -Pensamiento critico para  -Planificar los objetivos
Administracion o ingenieria  analizar y resolver la generales a corto mediano y
Gerente General ) . L .
industrial. situaciones diversas. largo plazo.
-Dos afios de experienciaen  -Liderazgo y habilidad de  -Organizar la estructura
el Cargo. comunicacion. actual y a futuro,asi como las
-Ingles a nivel avanzado. -Creatividad. funciones y los cargos de las
-Planificacion y orientacion otras gerencias.
a resultados. -Tomar decisiones , dirigir la
empresa.

-Supervisar y ser un lider.

Figura VII -2 Descripcion del Perfil de puesto del Disefador.

__puesTo_J  PERFIL__JRNCOMPETENCIASHIR FUNCIONES

-Profesional en -Analitico, -Asesorar y dar informes a la
Ao Adicirativa Administracién de emgsas. -Exgen‘en@a en asesorias  gerencia general en a;peclos
-Dos afos de experniencia en y orientacion para relacionados a su gestion.
el puesio. garantizar fa méxima -Planificar, coordinar, dirigir y
- Inglés a nivel intermedio eficiencia. controlar las actividades de
-Proactividad. finanzas.
-Perseverante -Programar las actividades a
-Enfocado en objetivos. realizar en la empresa.
-Establecera los horarios del
personal.

Figura VII - 3. Descripcién del Perfil de puesto del Disefiador.
[ PuesTo L PERFIL__JRRICOMPETENCIAS
-Profesional en Marketing -Habilidad para el manejo
Marketing y Ventas 0 Administracion con de estrategias, técnicas y
especializacidn en tecnologia digital
Marketing Digital. -Creativo.

-Dos afios minimo de -Excelente habilidad de
experiencia en el cargo,  COMUNICACION tanto por

-ldentificar a la competencia y a los
mercados  potenciales y  crear
estrategias para incrementar las
ventas.

-Desarmrollar e implementar estrategias
de publicidad de marketing digital
-Emitir informes detallados (mensuales,
trimestrales o anuales) a la gerencia

QUM Mt sobre I0s voli de | tas, el
-Organizado y capacidad o ‘ meg:sl = ven.d oo
para trabajar bajo presion. comportamiento oS consumidores,

tendencias del mercado.

-Proponer Ideas creatlvas para
implementar las ventas del dia a dia
mediante los canales digitales.

Figura VII-4. Descripcidn del Perfil de puesto del Disefiador.
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_Pueso I PeRFIL__JRNCOMPETENCIASHL FUNCIONES

Operaciones y logistica

-Profesional en
Administracion o a fines.
-Dos ahos en el puesto de
area logistica.

-Manejo de Excel
avanzado.

-Organizado con
capacidad de planificar—
Pensamiento critico con
Iniciativa y auto control.
-Trasparencia y
honestidad .

Figura VII-5 Descripcion del Perfil de puesto del Disefiador.

7.3. Puesto de Personal externos

-Gestionar la logistica interna
con una eficiente distribucion
de recursos y tareas.

-Velar por la buena gestion
de productos despachos.
-Lievar un control ordenado
del stock mediante reportes
para la planificacion de la
reposicion.

-Gestionar alianza con
proveedores.

Contador: El contador sera contratado en forma externa y se encargara de hacer las

declaraciones mensuales de impuestos y los estados financieros y la documentacién

para la Sunat. Se le pagara S/300 mensuales

Nutricionista: Se contratara un nutricionista externo que se encargara de realizar las

dietas saludables que vamos a ofrecer dentro de nuestros planes mensuales. Ademas,

nos apoyara mas adelante con charlas virtuales para nuestros clientes o para que

puedan despejar sus dudas sobre su alimentacién. Se le abonara S/600 soles mensuales

Entrenador: Fitness Life contratara a un trainer que se encargara de realizar nuestros

videos con multiples ejercicios, se le proporcionara nuestros productos y accesorios para

realizar dichos videos y con esto se hara una promocién a nuestros productos. Tendr3

un costo de S/500 mensuales.
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Editor de videos: Se le pasara los videos que hemos grabado de los ejercicios para que
él nos ayude a editarlos y ponerle toda nuestra promocién que queremos en el video.
Lo pondrd en un formato adecuado para que lo podamos subir a nuestra plataforma
digital asi nuestros clientes entraran y podran hacer sus ejercicios. Tendra un costo de
S/500 soles mensuales.

Community Manager: Se va a contratar a una persona que se que nos apoye con
publicar las promociones en nuestras redes sociales y también en responder los
mensajes, esto tendra un costo de S/. 500 mensuales.

Repartidor: Vamos a contratar a una empresa que se encargue de entregar todos
nuestros pedidos, esta empresa va a recoger el pedido del almacén y de ahi los repartira.
Esta empresa nos cobra una tarifa plana de S/8.00 por pedido que entregue, se le hara

un recargo adicional al comprador para pagar este servicio.

7.4. Estrategia de reclutamiento, seleccidon y contratacion del personal.

7.4.1 Estrategia de Reclutamiento

Fitness Life buscara perfiles con habilidades cognitivas y blandas para el logro de
nuestras metas y objetivos. El reclutamiento se llevard a cabo mediante las siguientes
plataformas:

- LinkedIn

- Bumeran

- Bolsa de trabajo online

- Periddicos.

- Redes sociales

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Requisitos

Perfil del | / Numero de
puesto pete e - vacantes
~ puesto B
Proceso de Fuentes VBt]squedar
descarte y ) - para ) - del
seleccion reclutar

candidato

Figura VII-1- Estrategia de reclutamiento

7.4.2. Estrategia de seleccién

Para la seleccidn se realizard la revision de solicitudes de empleo y curriculos. Aquellos
qgue consideren cumplen con el perfil solicitado se les realizara una prueba de seleccién
donde se tomara pruebas psicoldgicas, test de habilidades y conocimiento y por ultimo
una entrevista por video conferencia. Es importante en la seleccién nuestra contar con

la recomendacion e informes de trabajos anteriores desempenados por el candidato.

' > ) ~Evaluaciones
Pre seleccion ‘ Entrevist ‘ ‘ :
) ‘ ) alos

del candidato a previa )
, g Si _candidatos

¢

Entrevista a
profundidad

4

“Seleccién a la
persona mas
preparada _

Figura VII -2- Estrategia de seleccion.
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7.4.3. Estrategias de contratacién

La contratacién del personal se realizara mediante un contrato en el cual contara con un
periodo de prueba de 6 meses durante este periodo se evaluara al colaborar y si cumple
con los objetivos de la empresa se le renovara su contrato de forma indefinida.

7.5 Politicas de Remuneracion

Fitness Life tendrd una politica de remuneracion de la siguiente manera:
Vamos a canelar los sueldos mensualmente, van a ser depositados en una cuenta de

ahorro la cual el trabajador va a tener que crear y entregdrnosla.

Tabla VII-1. Presupuesto de remuneracion Gerente General.
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Presupuesto de remuneracion Gerente General

Sueldo $/1,000.00 12 Meses $/12,000.00

Vacacione

$ 5/1,000.00 0.5 Mes $/500.00

SIS 5/ 15.00 12 Meses $/180.00
Total $/12,680.00

1) Se considera 1/2 sueldo anual por concepto de

vacaciones $/500
2) Se considera el importe anual por concepto de SIS §/180
S50%

es asumido por el empleador y el estado asume el otro

P
Sueldo  anual con |

50%

beneficios $/12,680 S/ 1,057
Sueldo  anual (12 |

meses) §/ 12,000 S/ 1,000

‘Beneficios 5/ 680 s/57
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Tabla VII-2. Presupuesto de remuneracion Area  administrativa.

Presupuesto de remunaracién Area Administrativa

Sueldo $/1,000.00 12 meses $/12,000.00

Vacacione

3 $/1,000.00 05 mes $/500.00

SIS S/ 15.00 12 meses $/180.00
Tortal $/12,680.00

1) Se considera 1/2 sueldo anual por concepto de

vacaciones 5/500
2) Se considera el importe anual por concepto de SIS 5/180
50%

es asumido por el empleador y el estado asume el otro

50%

Sueldo anual con

beneficios $/12,680 $/1,057

Sueldo  anual (12

meses) S/12,000 S/1,000

Beneficios S/ 680 S/ 57

Tabla VII-3. Presupuesto de remuneracién Area de Marketing y Ventas
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Presupuesto de remuneracién Area de Marketing

Sueldo $/1,000.00 12 meses $/12,000.00

Vacacione

s §/1,000.00 0.5 mes $/500.00

SIS S/ 15.00 12 meses $/180.00
Total $/12,680.00

1) Se considera 1/2 sueldo anual por concepto de

vacaciones $/500
2) Se considera el importe anual por concepto de SIS $/180
50%

es asumido por el empleador y el estado asume el otro

50%

Sueldo anual con

beneficios S/ 12,680 S/ 1,057

Sueldo  anual (12

meses) S/ 12,000 S/ 1,000

" Beneficios 5/ 680 5/57

Tabla VII-4. Presupuesto de remuneracién Area de Operaciones.
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Presupuesto de remuneracion Area de Operaciones

Sueldo $/1,000.00 12 Meses $/12,000.00

Vacacione

5 5$/1,000,00 0.5 Mes $/500.00

SIS $/15.00 12 meses $/180.00
Total $/12,680.00

1) Se considera 1/2 sueldo anual por concepto de

vacaciones S/500
2) Se considera el importe anual por concepto de SIS $/180
50%

es asumido por el empleador y el estado asume el otro

Sueldo anual con

50%

beneficios S/12,680 S/1,057

Suelde anual (12

7.5.1 Politica de Gastos
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Fitness Life va a tener la siguiente politica de gasto, inicialmente vamos a trabajar
nosotros en los puestos en el que mas nos desempefiamos, con el tiempo se empezara

a contratar personal externo para ir delegando las tareas de la empresa.

Tabla VIl - 5. Presupuesto anual del Gerente general.

GASTO DE MANO DE OBRA GERENTE GENERAL

Inflacsdn proyectads 0% 0% 0% 0% 0%
Vacaciones S 50000 | & 50000 | Sf 50000!S/ 150000§S/ 150000
S8 8/ 180.00 | SV 180.00 | &/ 180.00 | &/ 180 00 | 57 180.00
[Namaro 1 1 1 ] 1
Sueldo bisico | por p SF 100000 |SF 100000|S/ 100000iS/ 300000)S/ 300000
Sueldo anual conssderando beneficios sociaes por persona S/ 1268000 [S/ 1268000 S/ 126800015/ 37680.00)S/ 3768000
Suaido total por puesto de trabajo 8/ 1288000 |8/ 1288000|SF 1268000|S/ 37.68000)S/ 37.68000
[Ndmero 0 ol 0 1 1
Sueldo basico | por p St 000001S/ 100000
Sueldo anual consderando beneficios sociaes por persona S 12680.00 ]S/ 12680.00 |
Sualdo total por puesto de trabajo 5S¢ 12680 S/ 12,680 00
TOTAL PRESUPUESTO DE MANO DE OSRA ADMMNISTRATIVA 12 680 12,680 12,630 50,360 50,380

Tabla VII-6. Presupuesto anual del drea Administrativa.

GASTO DE MANO DE OBRA AREA ADMINISTRATIVA

[inflacsan % 0% (23 0% 0%]
Vacsciones S 50000 § S/ 50000 | S7 50000 }S/ 150000}S/ 150000)
55 S 19000 | 5 18020 | 8¢ 18000 | SV 19000 5¢ 180 20
Namen 1 1 1 1 1
Soside basico { pox pe s/ 000008/ 100000 ]S/ 00000 S/ 3000008/ 300000
Sosido arul contiderando bensficios socidies por persend S/ 12680001 1263000 (SF 1268000 ]S/ 3768000} S/ 37.630.00
Swsito 1018l por pessto de trabsp S/ 126800015/ 1258000(Sr 1268000 S/ 376300015/ 3768000
INamera [} 0 0 1 1
|Susido basico mensul Dot persond S 00000 S/ .00 ¢
JHO0 Frvaal CONSILSIANGG DeneAcios ROCIFSS D P S/ 12630008/ 1268000 |
[Sesico total por pussto de trabajs. S 1268000 &/ 1260020
TOTAL PRESUPUESTO DE MAND DE OBRA ADMINISTRATIVA 12,680 12685 12 680 50,360 50 350

Tabla VII-7 Presupuesto anual del area de Marketing y ventas.
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GASTO DE MANO DE MARKETING Y VENTAS

Inflacson geoyectada % % % 0% %
Vacaciones & 0000} S/ £00 00 | S7 500.00 | S 150000} S¢ 1,500 00 |
SIS s 180 S 18000 | 87 18000 | S 19000 S 180.00 |

l

Emmommlpum S/ 100000§5 1000008/ 00000 SV 30000015, 300000
Susido arual bereficios por p S/ 1263000}S/ 1268000 |/ 1268000 (S 763000} S/ 3768000
Sueido total por puesto de trabaj S/ 1283000|3/ 1263000 |8/ 1258000 |S JI7E3000|3/ 3763000
Namaro 0 0 0 0 0
Susido basico poi p S 1000001 S/ 100000
Sueido srual considerando beneficios socides por persona S 12 00}1S/ 1268000
Susido 1o1al por puesto de trabagp S - I8 .

TOTAL PRESUPUESTO DE MAND DE OBRA ADM TIVA 12580 12689 12.680 37560 37580

Tabla VII-8. Presupuesto anual del drea de Marketing y ventas.

GASTO DE MANO DE OBRA EN COMERCIAL ( Marketing y Ventas )

ACION proyectads % 0% 0% % 0%
Banaficios scciales VACAGONES S/ 500.00 | & 200001 S 80000 | S/ 500.00 | & £00.00
Sis s/ 18000 | & 18000 | &/ 18000 'S/ 180.00 | S/ 180.00

Numero (] 0 0 1 1
Suaido basio | por p - - 1,000 1.000
{Sueldo anual considerando beneficios scciales por persona . 12,680 12 680

r—-———-————'—. ooy
iSueldo totat pec puasto de trakeo = 2 * 12.680 12680
(TOTAL PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA DE VENTAS = - = 12,630 12.660

Tabla VII-9. Presupuesto anual del area de Operaciones.

GASTO DE MANO DE AREA DE OPERACIONES

eflaciin proyectads —O% 0% % % 0%
Vocaciones = 5000} s/ 50000 | 57 50000 S/ 150000|S 150000

SIS g 18000} S/ 180 00 | 5¢ 18000 | S 150.00 | S 183.00
Humsro 1 1 1 1 1
Susido basico mensual por p S 10000018/ 100000|S/ 100000(S/ 300000 S 300000
Sueldo anual considerando beneficios sociaies por persona S 12630008/ 1263000|S/ 1268000 S 3768000 S 3763000
Sueldo 1618 por puesto de 1rabaio S 126N001S/ 1263000]|S/ 1268000|S' 376800015 37.680.00
Humaro ol ol cl 1 1
Sueldo basico mensual por persona S/ 00000 | S 000 00 |
Sueldo snual considerando beneficios saciales por pasona S/ 1268000 (S 1263000
Suakdo total por puasto de trabajo S/ 1268000 S0 12 00
TOTAL PRESUPUESTO DE MAND DE OBRA ADMNSTRATIVA 12 650 12 550 12.680 50.360 50.360
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Tabla VII-10. Presupuesto de RRHH

EE

Pago de planilla

Gerente General S/ 12,680.00 | S/ 12,680.00 | S/ 12,680.00| S/ 37,680.00| S/ 37,680.00
Secretaria S/ - 1S/ S/ -|S/ 12,680.00| S/ 12,680.00
Administrador S/ 12,680.00 | S/ 12,680.00 | S/ 12,680.00| S/ 37,680.00| S/ 37,680.00
Marketing y ventas S/ 12,680.00 | S/ 12,680.00 | S/ 12,680.00| S/ 37,680.00| S/ 37,680.00
Vendedor S/ -1S/ S/ -|S/ 12,680.00| S/ 12,680.00
Area de Marketing S/ -|'S/ S/ -|S/ 12,680.00| S/ 12,680.00
Operaciones S/ 12,680.00 | S/12,680.00 | S/ 12,680.00| S/ 37,680.00| S/ 37,680.00

Contador S/ 3,600.00| S/ 3,600.00| S/ 3,600.00| S/ 3,600.00| S/ 3,600.00
Nutricionista S/ 7,200.00| S/ 7,200.00| S/ 7,200.00| S/ 7,200.00| S/ 7,200.00
Entrenador S/ 6,000.00| S/ 6,000.00| S/ 6,000.00| S/ 6,000.00| S/6,000.00
Comunity Manager S/ 6,000.00 |S/6,000.00 |S/6,000.00 |S/6,000.00 S/ 6,000.00

Editor de Videos S/ 6,000.00| S/ 6,000.00| S/ 6,000.00| S/6,000.00 S/ 6,000.00
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CAPITULO VIII: ASPECTOS LEGALES, TRIBUTARIOS Y LABORALES

8.1. Aspectos legales

8.1.1. Proceso para la constitucion de una empresa

Asesorias con abogado y contador sobre el tipo de empresa a constituir, las ventajas y
desventajas de ser una SA, SAC o SRL. Una vez con la informacion mas clara se decide
por una SAC donde pueden haber mas de 2 accionistas, el aporte de capital puede ser
en Moneda Nacional o Extranjera y en contribucién tecnoldgicas intangibles, asimismo,
la duracion de una SAC es determinada o indeterminada, una vez definido el tipo de
empresa y luego de varias alternativas se decide el rubro de la empresa, y el nombre. En
reunién de socios por votacién undnime se acordd constituir la empresa Fitness Life
S.A.C., empresa que se dedicara a la importacién y comercializacidon de productos y

accesorios para realizar ejercicios y para mantenerse en forma. |

S

Inicio ) Vas a cotizar en * SAA
o L boiss de
l valofes?
dsere ) 20 sockn?
NO Sl NO
persons . SA
Juridica?
S
st
Parsoos S S A c
natural con Persona -}ur ey
negoao Juridica . ll-mfvl-: NO
acchone? . SA.L
Ouiberes sex ’
ui
wxidad?
no ELRL

FIN

Figura VIII-1. Constitucion de la empresa

La empresa se encuentra conformada por 5 socios, con las siguientes participaciones:
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FORMA SOCIETARIA'Y CAPITAL SOCIAL

Yudith Enciso,
20% (S/7954.97)

Hector Labarthe,
20%(S/7954.97)

Jean Flores, 20% WSS Claudia Sanchez, |
' (S/7954.97) SN 0% (5/7954.97)

Fred Cobeifias,
20% (S/7954.97

Figura VIII-2 Distribucion de Capital y acciones

El Capital Social de la empresa es de S/. 39,774.85 aportando cada socio el importe de
S/.7954.97.
La empresa se dedicard a fines netamente comerciales y con el fin de vender sus

productos y brindar una vida mds saludable a los clientes.
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8.1.2 Formalizacién e inscripcién de la empresa

Tendremos que invertir aproximadamente S/2,000.00 para poder realizar toda la

constitucién de la empresa.

Reserva del nombre S/ 20.00

Redaccion de la minuta| S/ 180.00
Derechos notariales S/ 270.00

Toma de huella S/ 10.00
Derechos registral S/ 70.00
Tramites Sunarp S/ 10.00
Libro de actas S/ 70.00

Licencias y Permiso S/ 800.00
Registro de la marca S/ 570.00
Total S/ 2,000.00

Para formalizar la empresa se realiza los siguientes pasos:

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Figura VIII-3. Formalizacion de la empresa

8.1.3 Tamafio empresarial (la ley 30056)

En el 2013, el congreso en ese momento tomo la decisidon de promulgar la ley 30056
“Ley que modifica diversas leyes para facilitar la inversién, impulsar el desarrollo
productivo y el crecimiento empresarial”. Esto va a ayudar a la promocién de la
competitividad, a que las mypes se formalicen y se desarrollen cono micros, pequefias

y medianas empresas.

Tabla VIII-1. Tamafio empresarial.

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Venta Anual Trabajadores | Venta Anual Trabajadores
No hay
Microempresa Hasta 150 UIT | 1a10 Hasta 150 UIT limites
No hay
Pequefia Empresa | Hasta 17700 UIT | 1a 10 Mas 150 UIT y hasta 1700 UIT limites
No hay
Mediana Empresa Mas 1700 UIT y hasta 2,300 UIT limites

Los beneficios que podemos encontrar en esta leyes es que los trabajadores tienen
derecho a 15 dias para tener vacaciones ademads van a poder tener un seguro de salud ,
ademas van a poder aportar a una AFP o ONPE de manera opcional.

FITNESS LIFE S.A.C se acogerd al régimen de MYPE dado que los beneficios tributarios y
laborales se adaptan a nuestra empresa. La empresa estara siempre en regla con las

remuneraciones de los trabajadores y sus beneficios laborales.

8.2 Aspectos Tributarios

8.2.1 Impuesto a la renta

Este impuesto a la renta se va a obtener de las actividades que realicen la empresa asi
como empresariales que las hagan como personas naturales o juridicas. Esto
generalmente se obtiene de las rentas que la empresa produce por la participacion
conjunta de la inversion del capital y el trabajo.

Para cumplir con las obligaciones tributarias cuando vas a realizar una empresa esta se
debe acoger a un régimen tributario que son las normas que van a regular el
cumplimiento de sus obligaciones fiscales y tributarias.

A continuacién, presentamos los tres Regimenes Tributarios de Rentas de Tercera
categoria que ofrece el Sistema Tributario Peruano para las Empresas:

REGIMEN UNICO SIMPLIFICADO (RUS)

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

REGIMEN ESPECIAL DEL IMPUESTO A LA RENTA (RER)

REGIMEN GENERAL DEL IMPUESTO A LA RENTA (RG)

Mes can 0 werken e
e s 22 UAT o e
anes?
Vamos a sl Vamos & 3
3 amitir facturs, -~ pagarel 18% —— . RER
//’ bolata, otc? de IGV

Ms ortas supean s -
120 UT & ol =

S‘J N — -

superan fas 1700 __—
UIT anvales?

Figura Xlll-4 Impuesto a la Renta

8.2.1.1 Categoria de impuesto a la renta

FITNESS LIFE S.A.C. se acogera al Régimen Especial de Impuesto a la Renta RER ya que
se acomoda al rubro de la empresa y tamafo. Se podra evaluar el cambio de régimen de
acuerdo con el incremento en las ventas y crecimiento de la empresa. Se detalla las

principales caracteristicas tributarias de la empresa.
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Tabla VIII-2 Impuesto a la renta.

Conceptos NRUS RER
Persona Natural Si Si
Persona :
Juridica No Si
: Hasta S/ 96,000 Hasta
f,',';‘,';esgf anualesuS/ /525000
8,000 mensuales anuales
£ 2 Hasta S/ 96,000 Hasta
tg,‘:::;a": anuales u S/ S/.525,000
8,000 mensuales. anuales
Boleta de venta y
Comprobantes tickets que no dan bol’;?aﬂy;gdm
que pueden derecho a crédito lo“ d?em 3s -
emitir fiscal, gasto o wd 2
costo permitidos
DJ anual -
Renta No No
Pago minimo S/
20 y méximo Renta: Cuota
S/50, de acuerdo de 1.5% de
aunatablade Ingresos netos
ingresos y/o mensuales
Pago de compras por  (Cancelatorio)
tributos caf_ego“'a
mensuales ’
El IGV esta IGV: 18%
inciuido en la (incluye el
unica cuota que  impuesto de
se paga en éste promocion
régimen municipal)
Restriccion por
tipo de Si tiene Si tiene
actividad
Trabajadores Sin limite 10 por tumo
Valor de ’ p
activos fijos S/ 70,000 S/ 126,000
Posibilidad de
deducir gastos No tiene No tiene
Pago del
Impuesto Anual
Sn funcidh a1 No tiene No tiene
utilidad

Ingresos netos que no superen 1700 UIT

en el ejercicio gravable (proyectado o
del ejercicio anterior)

Sin limite

Factura, boleta y todos los demas
permitidos

Si

Renta: Si no superan las 300 UIT de
ingresos netos anuales: pagaran el 1%
de los ingresos netos obtenidos en el
mes. Si en cualquier mes superan las
300 UIT de ingresos netos anuales

pagaran 1.5% o coeficiente

IGV: 18% (incluye el impuesto de
promocion municipal)
No tiene

Sin limite

Sin limite

Si tiene

Si tiene

Cuadro comparativo de los cuatro regimenes. (Fuente: Sunat)
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RG

Sin limite

Sin limite

Factura, boleta y
todos los demas
permitidos

Si

Renta: Pago a
cuenta mensual. El
que resulte como
coeficiente o el
1.5% segun Ia Ley
del Impuesto a la
Renta

IGV: 18% (incluye el
impuesto de
promocion
municipal)

No tiene

Sin limite

Sin limite

Si tiene

Si tene
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8.3 Aspecto Laborales

FITNESS LIFE S.A.C se acogerd al régimen de MYPE ya que los beneficios laborales se
adaptan al tipo de empresa. La empresa estard siempre en regla con las remuneraciones
de los trabajadores y sus beneficios laborales. La empresa sera una Microempresa ya

gue se acomoda mds a nuestras necesidades.

Tabla VIII-3 Aspectos laborales

MICRO EMPRESA PEQUENA EMPRESA
Remuneracion Minima Vital (RMV) Remuneracion Minima Vital (RMV)
Jornada de trabajo de 8 horas Jornada de trabajo de 8 horas
Descanso semanal y en dias feriados Descanso semanal y en dias feriados
Remuneracion por trabajo en Remuneracion por trabajo en sobretiempo
sobretiempo
Descanso vacacional de 15 dias Descanso vacacional de 15 dias calendarios
calendarios
Cobertura de seguridad social en salud | Cobertura de seguridad social en salud a través
a traves del SIS (SEGURO INTEGRAL del ESSALUD
DE SALUD)
Cobertura Previsional Cobertura Previsional
Indemnizacién por despido de 10 dias Indemnizacion por despido de 20 dias de
de remuneracion por afio de remuneracion por afio de servicios (con un
servicios (con un tope de 90 dias de tope de 120 dias de remuneracion)

remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida y Seguro
Complementario de trabajo de Riesgo (SCTR)

Derecho a percibir 2 gratificaciones al afio
(Fiestas Patrias y Navidad)

Derecho a participar en las utilidades de la
empresa

Derecho a la Compensacion por Tiempo de
Servicios (CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por afio de servicio con tope de 90
dias de remuneracion.

Derechos colectives segun las normas del
Régimen General de |la actividad privada.
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CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO.

9.1. Historia financiera de la empresa.

Fitness Life es una empresa nueva en el mercado, la cual estd conformada por 5 socios

y actualmente no cuenta con historial crediticio.

9.2. Datos, supuestos y politicos econdmicos y financieras.

En estos cuadros se podrd observar los datos supuestos de la empresa, es decir una

proyeccién durante los 5 afios para saber cémo va caminando la empresa.

Tabla IX-1. Evaluacidon del proyecto de inversion.

TAM 35,000
Crecimiento anual del mercado ( TAM |
Tamaiio del SOM en el corto plazo ( afio 1 )

Tamafo del SAM en el largo plazo ( afio S |
Mercado Meta 10212

Preclo promedio §/ 57,09

del TAM
del TAM

g8 |=
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A partir de los datos de TAM obtenemos un tamafo del SOM DEL 29%, la cual con ese
porcentaje vamos a definir la cantidad de personas que van a comprar nuestro producto.

También se refleja el crecimiento anual del 2% con respecto de las unidades vendidas.

9.2.1 Inversion fija.

0 0 0 0 0
35000 35700 Bl T 142|  37.88% 38,642

SAM 10.416 1,129
10416 12072 13,991 16,214 18,791

En este cuadro observaremos la inversidn que se necesita para comenzar a
operar con los activos tanto como tangibles como intangibles, se puede observar tanto

con IGV y sin IGV.

Tabla IX-2. Inversiodn fija.
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INVERSION FIJA

Activos fijos tangibles

Muebles y enseres S/ 6,769.00|S/ 7,987.42
Equipo de computo S/ 8,860.00|S/ 10,454.80
TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES S/ 15,629.00 | S/ 18,442.22

Activos fijos intangibles
Tramites de constitucion de la empresa S/ 200000]|S/ 2,360.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES S/ 2,00000]S/ 236000

s/ 17,620.00 DR IRA

9.2.2 Capital de trabajo.

En este siguiente cuadro no indica cuanto se ira a necesitar, ya que se puede visualizar
qgue desde el afio 1 hasta el afio 5 hay un incremento en las ventas y esto refleja que
necesitaremos capital de trabajo en las siguientes fechas, para que nuestro plan de

negocio se mantenga en el mercado y pueda cumplir con la satisfaccion del cliente.

Tabla IX-3. Capital de trabajo.
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METODO DEL PERIODO DE DESFASE

CETALLE } 'HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO ( ANOS | : 3
0 | 1 [ 2 3 | 4 )
[ Costo total anual (8 0015745 | & MA2.00890 & AGLIOIA0| & RI1NI7_ 61 737,520.84 |
;mms.mme $_NTERIY QM0N0 Y IIMLIY  OSIN & TR
Incremendo de capital de trabajo &/ 37796605/  AG06B3 | S/ 50120 S 158171 & 717400
[ Nmero e dies de destise [ | R IEaonoean) ooaoros e
Volor de recupero def captal detabyo: | &/ AT

‘ NCT» (costo aual)'( @ oo dins do deslase)
306

NCT= &7 304,157 45 / 265 dies 3%
ho
NCT= & 1079 8@ ¥
L NeTe & 3T TesER
Rot Inventario 45
Rot CxC 0
Rot CxP 10
Numero de dias de desfase 35

9.2.3 Financiamiento de la inversion.
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En el presente cuadro se muestra la inversidon necesaria, de la cual el 70% sera de los
accionistas y el 30% sera financiado por el banco, la cual la inversion total que se

necesitara sera el S/55,425.00.

Tabla I1X-4. Inversion total.

INVERSION TOTAL

g 0 ) e e ) ) [ ]|
|rwargidn en activos fiios $ 17628
I vorsidn on copital de trabajo $ 36
Irworsin ol [ I I [
ESTRUCTURA DE FANCANENTO ESTRICTURA 2 FNANCIAWENTD
APORTE DE ACCIONISTAS| SR8 T9T 44 0%
FINA\NCAMENTO (oancos) | 81 1682748 Xk

9.2.4 Plan de ventas de la empresa.

En el Cuadro N°1, se podra observar la variedad de articulos para ejercitarse que
ofrecera la empresa a los clientes de los cuales, en el Cuadro N°2, se escogeran 7
productos que presentan mayor demanda en el mercado para realizar el calculo

promedio de ingresos P*Q.

Tabla IX-5. Costo por producto.
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: e : : Precio de vent
Descipdondelproduto  CostoUnitaio  Unidades  Productod/  Magenpromedio  Valordewenta 16V 18% o” :

Set e Ejercioos Bodytone
Liga para bratos y plereas §2800 L
Bt §3008 550
Wat de joga 1200 il
Bandas eladcas 5250 Lk
Vertca g §830 el
Y Doblz rueda §/a5 Ll
oo master | Rasistencia de manos 41030
lron master Fajarecuctona Y130
Biertast pesas de vini §3400
¥ Toilicudo 3¢ iomer {24
Gerenco Barras de planchas B0
Gererid Saparte g sucrion §3500
(Genenicn Wancuemas 83200 ]
Disdora Conjunto dzportiva 3800 |
Disdora Polos departivos
Maletin departivo
Stepde sérobicos eferado

SALSRY

Tabla IX-6. Margen de ventas.

ARGEN DE VENTAS MENSUAL
PRECIO DE |PRECIO DE VENTA TOTALDE | TOTALDE UTILIDAD
FRODUCTO COSTO | (Incluido IGV) CANTIDAD| rysro VENTA BRUTA MARGEN
|Liga para barzos y piernas $/27.50, $/47.09 50| S/1,375.000  5/2,354.40) $/979.40 38%
Mat de yoga $/12.00 $/51.45 30 5/360.00] 5/1,543.53 $/1,183.53 39%
Doble rueda 5/8.89 5/20.57 40|  5/355.60) 5/822.70 5/467.10 60%
|Faja reductora $/12.00; 5/42.81 40|  5/480.00|  S/1.712.42|  S/1232.42 50%
Mancuernas 5/32.00 5/54.79 10| 5/320.00 5/547.87, 5/227.87 33%
Bandas elasticas §/25.00 5/42.81 §/500.00 5/856.21 5/356.21 36%
TOTAL $/163.00 5/276.12 190| 5/4607.00]  5/8,138.50|  5/3,531.50 43%
costo promedio $/25.29
precio promedio $/57.09

Fuente de elaboracidn propia. (2021)

9.2.5 Presupuesto de ingreso.
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En el siguiente cuadro se muestran las proyecciones de ventas en unidades en los

proximos 5 afios en base a 10,416 unidades vendidas al afio (P*Q)

Tabla IX-7. Presupuesto de ingresos.

PRESUPUESTO DE INGRESOS

HORIZONTE DE EVALUAGON ( ANOS )

0 1 2 3 4 5
Precos constante () §  smly iy sy simwly s
Volumen de ventas (q) 10416 m 13%1 16,214 18791
Flujo de ingresos constantes (p*q) § 0466314 [S) 689.8104(5/ MBS § 9SE7368(S/ 107280858

9.2.6 Presupuesto de egreso.

En el siguiente cuadro se muestran los costos de producto y los gastos administrativos

de ventas y marketing, proyectado segin el aumento de ventas.

Tabla IX-8. Gastos fijos.
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Costos fijos totales

Gerente general S/ 12,680.00 | S/ 37,680.00
Secretaria S/ 12,680.00
Administrador S/ 12,680.00 | S/ 37,680.00
Marketing y ventas S/ 12,680.00 | §/ 37,680.00
Areade marketing S/ 12,680.00
Coordinador de logistica y operaciones S/ 12,680.00 | S/ 37,680.00
Encargado de ventas y almacen S/ 12,680.00
Contador S/ 3,600.00 | §/ 3,600.00
Comunity Manager S/ 6,000.00 | S/ 6,000,00
Editor de Video S/ 6,000.00 | S/ 6,000.00
Nutricionista S/ 7,200.00 | S/ 7,200.00
Entrenador S/ 6,000.00 | S/ 6,000.00
TOTAL S/ 79,520.00 | S/ 217,560.00
Gastos de Ventas ANO 1 2. 5ANOS

Marketing Digital 1814 1074
Redes Sociales 1320 1320
Merchandaising 5460 6077
Total 8594 8471

Tabla IX-9. Presupuesto de egresos.

Presupuesto de egresos para estimar el INPUESTO ALARENTA

1) N mchiye depraciacion, amofizacion & impuesto & ks rerta

HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO [ ANOS )

0 1 2 3 4 §
10.418 120m 13,981 16,214 18791
costd def productos $lafin IS/ 300N & WIWIN[ S 4BTHE S N2 IS S BLE
05t de ampaque 8/ e 8 BBy Y 45543

§ 563 74
8 54551564

IIBAF § BOMEIH S A6 14540 S AMTNTT

Gastos adminstrathos § BOOW Y BXDN|¥  Bo0X Y 1840008 13000
Gastos de Vantas 8 BN nNHLO[S n0Y B0/ B0
Sanicios Basko Sl 35500 8 36600018 366000/8 36800018 365000
Olres gastos de parsonel S 1630000/ 8 1650000(& 1680000 &/ 1680000/ & 1660000
Dagreciacion y amodization (12)

impugsto 3 farerta (13 |

COSTOS AJOS (*) ATN § 55100 S 101100 § 19201100

COSTO TOTAL

Costo unitaio total Sl LR 3682 | 8 551 Q07| 8 BB
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En el siguiente cuadro se observa los costos del producto y los gastos administrativos,

pero aqui si se agrega la depreciacién y amortizacién y el impuesto a la renta.

Tabla IX-10. Presupuesto de egresos para estimar el punto de equilibrio.

Presupuesto de egresos para estimar el PUNTO DE EQUILIBRIO

(") Incuye depreccacn, amotaacon & impesto @ & ferta

0 | 2 3 4 §
Volumen de ventas(q) unidades/ ano l 10416 12,012 1351 16,244 18,791
(o510 6 prodleio o S XRONHI S X00D|S 4576061 S AU 49518
Losto 08 empanue 8l MOS8 N1 a8 583 74

Gasios administrathos S B0M000(S B0M000|S  BO000| S 1384000(S 1384000
(astos oa Verias §  BA0(S HBHIOIY  BHI0Y  BH0[Y B0
Sencos Basicos S 360008 3800018 3M000IY  36000|% 38000
Olros gastos de pesonal S/ 16600008 1850000{S/ 158000018 1680000(S 1630000
Degraciacion y amorizacon [12) §  100000{8  100000|&  100000(S 1000008 100000
imouestoa la renta ( 13 176.386.94 | §f g § §

S 1071310 §

S| SI35%639 S GABS06T & TIBAMA98 & 4141387 & 106036711

COSTOS UNITARIOS VARIABLES
(1) |costo del productos S 29.00 |/ unidad

(2) |costo de empaque S/ 0.03 |/ unidad
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9.2.7 Punto de equilibrio.

En este cuadro se observa que tenemos que vender 3271 unidades en el primer afo
para tener un punto de equilibrio en nuestras ventas. También se muestra el margen de
contribucidn si deseamos obtener un margen del 10%, 20% y 30% sobre las cantidades

vendidas.

Tabla IX-11. Punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO:

DT | - v v v o
Prco | § iy gmly  gels  aey 88 S
C0STOS VARIABLES (CV) Y NS MRS QGIGN[S MmN Y KEHEM | S
costo vanable Lo ( o) § 208 A0S A0 A0y AN | S
COSTOS FUOS(CF) [*) S TS 008 SESO0(S RS RN |
exsto fo nkano () | § a8 1My e[y MY 02| S

=

b fy) Pk 8y | Uno
§ 10708081 164N 8 EANE|S MEHH Y WeWB | 9

PE (o) (Undencides )
PE (@}

L i el 109 respects alos ingresos \ 364 368 36 160 7603| | Und
Ln miasgee ds| 20% rspecy 68 s ingesos 408 4 408) B4 5| | Lng
U e ol 0 respects g2k mgescs m 455 i Al | m
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9.2.8 Depreciacidén y amortizacion.

La empresa va a adquirir S/6,769.00 en tangibles, S/8,860.00 en equipos de cdmputo y
S/2,000.00 en activos intangibles (tramites), en el cuadro se refleja la depreciacion

proyectada durante los 5 afos.

Tabla IX-12. Depreciacidn y amortizacion.

DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE LA INVERSION FIA

INgsoy [ i naci

oy HORCNTE OE EVALLADON DR PROYECTO! O3 | Vilor do teeupero
Vidz Wil \
(Y| i i Kot
Tinglshy
1 s yerares gomelof | om [ oomely ey oonle ey e 8
1 om0t it O T I S T | A T '
UBTOALENTANGRESA) & tkan yommly omely oaely ueely oew| [y
Imang bies
{[frimteslogmsen Mo [S1 200008) | 0 | |8 mmle Moy mmle ey mml v e
SBTULBINAGRES D) [V 1% y  maly  muly maly  mely omml [y 1me
| TOTL{A 8] LT
TOTAL DBPRECIACONY AMORTZACION § mnly tmely  vanly vewly el |y e
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9.2.9 Flujo de caja econdémica.

En el siguiente cuadro se puede observar donde se especifica los ingresos como los
egresos, de la empresa durante las 5 etapas, en este estudio se incluye el impuesto a la
renta del 30% de tal manera se considera la depreciacién durante los 5 afios y asi
obteniendo los flujos operativos, de tal manera que nos ayudara a obtener los siguientes

indicadores del VAN y el TIRE.

Tabla IX-13. Flujo de caja.

FLUJO DE CAJA ECONOMICO

¢ Ingresonde efeclive S B S N W TSN & RSSO 3 AT
- estos i °) S MMM B w0 & A0 & 19201900 % 1RB11M
. [Cuos vaati: S MRS & MMAI| § MMABA0 §  ANOIT & MSMKd
o [Oegrecenen y amotesitn § syaml s x| w a0l 8 imasl Y s
= Usiddod anten ds Impusstos SE MMAHE & NIMOR| & 20N & miment & 3
- puestna i veta | NN e ki antes wpem) ) S WS 8 naos Y 1122 & THARAL § 10041684
Uaiidod deigus s ds imgusstor S VAN S SRITON R NOSRSY W IS W 233NN
Deqrecerdny wnpncsosn ¥ spsumy s s 000 8 e 1
H fOuMNn § s 8 MmN § WS w
. meon \s L | | |
- Imeisin s capid chtrbap % Wy asem e s § 1SA071] 8 TATm St
Gl V! O npedo fli b iowerion Aju LY 100000
"% [Vak! Ob TCuparo 08 Tt d st 10717

FLLUO MO OPERATIVE . At 8 M0 @ 152021 mn 8 nan

s FLLLO DE CAA ECONOMICO 4 oI 8 OTHRM § N2 § HXH & WNE & oSk
Tz heestn tolos s cinntd T/|ED)
Y SDROME| O Dewts Oy
Bife| T+0= bersca fold
=N, (U ESTTRCT A OF A UMD | CORT0 DN AN 0
WACC ® s s Ryt rm e Ry o (1=T) :
i ») % Co IR
s 5% s
WACE: re:fT W |
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Pl 0% CAN NGO { wMN Y MR Y RO

™ 'S amely  Lsals 3 (I
_ Amegie s 1m4ly ey N (I
|+ st (T | |
¢ S b e §_ume's  wely . Y8

URAN Y MM S BEER Y MY TIEE S nal

PN 1R SO0 F 00 AN CE) O
rtatae |
renia gl A7 L0 08 CAAZCONMICD 0%

9.2.10 Financiamiento.

En nuestro financiamiento el 30% se da en base al préstamo del banco por un monto de

s/16,627.00, con una tasa de interés anual de 24% que se pagara en 2 afios.

Tabla IX-14. Financiamiento
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9.3 Evaluacién econdmica del proyecto.

En nuestro plan negocio se refleja que nuestras ventas pueden solventar nuestros
costos, gastos e impuestos dentro de los préximos 5 afios, se ve reflejado en el flujo de
caja nuestro avance creciente a lo largo del tiempo. La inversidon se recupera desde el
primer afo ya que no estamos utilizando puntos de venta, sino por medio de redes

sociales (e-commerce), lo cual nos permite generar mas venta y utilizar menos recursos.

9.4 Analisis de rentabilidad.
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En este punto la rentabilidad es muy importante para un proyecto de inversion por que
en esta parte nos daremos cuenta si el plan de negocio es viable o no y también
sabremos cuando se recuperara nuestra inversion.

En el siguiente cuadro se observa el estudio que se ha realizado con los porcentajes del
van S/439.553 y el TIR 279%, de tal manera podemos decir que es superior al costo
promedio ponderado CPPC de 29% por lo cual el proyecto es aceptable. Se menciona

que la inversion se recuperara en el 5to afio.

Tabla IX-15. Analisis de rentabilidad.
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CAPITULO X: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

% Una vez analizada las diferentes oportunidades de negocio que nos brinda del mercado
llegamos a la conclusidn que debemos aplicar un plan de accién con todas las areas
involucradas que nos permita conseguir los objetivos trazados, nos encontramos en un
contexto sumamente cambiante y complicado que nos exige mas y mejores propuestas
para ganar mercado. Es primordial analizar las oportunidades y amenazas que tenemos
en el entorno para anticiparnos y convertirlas es fortalezas que no solo mantenernos

sino ser los mejores en el mercado.

2
%

Después de haber desarrollado grupalmente nuestra idea de negocio, rescato 2 puntos

importantes, el primero: la -muy necesaria- encuesta, porque nos dara informacion muy
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util con respecto a nuestros posibles compradores, incluso, proporcionara alcances y
objetivos que nos debemos plantear a corto, mediano y largo plazo; el segundo punto
es el de la importancia del fortalecimiento de una buena comunicacién digital, esto
debido a que resulta fundamental llegar a captar el interés del grupo a quien desees
llegar y a partir de alli transmitir un mensaje claro, practico y contundente. Esto ultimo,
solo es logrado si es que el marketing digital es utilizado eficientemente.

< Desarrollar los diagramas de flujo de cada proceso de operacidn nos ayudara a mejorar
aspectos como el tiempo de entrega, atencion al cliente, la capacidad y el control del
inventario, gestién de proveedores, cumplir protocolos de entrega, el cual permitira

cumplir con los objetivos de manera eficiente. Asimismo, el proceso de plan de

operaciones es la parte fundamental de la empresa porque es el drea que se encarga de

controlary verificar el cumplimiento de todas las fases del planeamiento de produccién.

< Es importante siempre antes de formar una empresa investigar y evaluar todas las
alternativas y tipos de empresa, empaparnos en el tema legal, recursos humanos y
tributacion de acuerdo con el rubro que te dedicards nos ayudara a tomar la mejor

decision.

L)

* El plan de negocio se muestra viable ya que el indice del VAN y el TIR se muestra mayor

L)

a cero, cabe mencionar que presenta un indice alto ya que no requiere mucha inversion.
Esto dado que utilizaremos en su mayoria las redes sociales y la tecnologia como mayor

fuerza en las ventas.
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Nos estamos proyectando a un crecimiento anual en los préximos 5 anos de los cuales
se ha podido observar que, desde el primer afio, obtenemos una rentabilidad suficiente

para poder cumplir tanto nuestras obligaciones administrativas y financieras.

Recomendaciones

% Se recomienda realizar por lo menos cada 6 meses un analisis profundo de la empresa,

L)

con la finalidad de ver si vamos cumpliendo los objetivos, si estamos encaminados y
sobre todo que debemos mejorar para continuar con el cumplimiento y crecimiento.
Estamos en un entorno muy cambiante que nos afecta y nos obliga a reinventarnos y es
aqui donde debemos prestar especial atencion.

«» A pesar de las dificultades que implican la constitucidén de una empresa, sobre todo, por
la nueva normalidad en la que nos encontramos (tramites, burocracia, etc), cuando se

tiene en mente una idea que revolucionaria un nicho de mercado no tan explotado, nos
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damos cuenta de que las cosas se van dando, cada una, a su debido tiempo; por lo que
se recomienda esfuerzo y perseverancia; de esta forma, todo el equipo tiene claro que
no serd sencillo, pero desde el inicio de este proyecto, tuvimos la satisfaccion de que
esto funcionard, partiendo desde el punto de que, ademas de que cada uno se
encargaria de una funcion determinada, todos tenemos el pleno conocimiento en una
buena calidad de atencion al cliente; por lo que, pensamos que, tenemos gran parte de
ventaja ya ganada.

«» Esrecomendable buscar la opinidn de los clientes para detectar cuales son los procesos
gue debemos mejorar con urgencia, esto con el fin de ofrecer un producto o servicio de
calidad a nuestro cliente final. Por otro lado, mantener una buena relaciéon con nuestros
proveedores permitird que ambos estén comprometidos y trabajen en mutuo acuerdo

para alcanzar el éxito en conjunto.

<+ Es recomendable contar con el apoyo de un abogado que apoyara en el tramite legal de
la constitucion de la empresa, a su vez dara su opinidn en la parte legal sobre la
implicancia de formar una SAC, y un especialista en contabilidad que nos orientara con
los tramites tributarios, impuestos y beneficios de los trabajadores.

< Luego de haber realizado el punto del plan financiero, se recomienda que, la reinversién

esté presente en los afios proyectados (5); ya que, conforme se han ido analizando los

gastos, se ha determinado que, es un proyecto que tendrd ganancias en los primeros

afos, por lo que, la mejor decisidn sera reinvertir estas ganancias, en nuestra empresa.

Asimismo, la viabilidad del proyecto lo hace atractivo a posibles inversores, por

consiguiente, dependera de la informacidn clara que se tenga en el drea de finanzas,
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debido a que una lectura practica y sencilla de las proyecciones (ventas y/o gastos) de

la empresa, hara que mas personas se interesen en ella.

CAPITULO XI: ANEXOS

11.1 Entrevistas de profundidad

Anexo Xl —1 Encuesta de profundidad - elaboracién propia

Buenos dias/tardes. Mi nombre es: Claudia Sanchez Mauriola, estamos realizando un
estudio sobre la adquisicion de productos para ejercitarse, ademas, del acceso a
servicios complementarios y/o adicionales (asesoria de un personal trainer,
otorgamiento de una dieta balanceada personalizada), a través de una suscripcién; y
también la opcién de comprar suplementos vitaminicos.

La intencion es poder conocer distintas opiniones para colaborar con el desarrollo e

implementacién de una idea de negocio relacionado con el asunto antes mencionado.
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Informacion del entrevistado
Nombre Completo: Karen Wong Herrera (38)

» Trabaja para la empresa “Transmares Group Sac” una agencia Maritima de transporte
internacional como jefa Comercial.

* Antes de la pandemia iba al gimnasio Inter diario, pero ahora ya no, ahora me ejercito
desde casa.

* No tiene experiencia con aplicaciones, trabaja con un personal trainer en linea.

= Consume suplementos de manera regular

Primera parte:
éQué se le viene a la mente si le comento de una promocidon que, por comprar el
equivalente a s/100 en productos para hacer ejercicios, accede *gratis* a una

suscripcion por una semana a una guia de asesoramiento con un personal trainery a

un asesoramiento personalizado con una nutricionista, quien les brindara una dieta
balanceada acorde a sus intenciones?

Me parece una excelente oportunidad de tener un paquete completo ya que yo uso mis
accesorios, trato de comer sano y pago a mi personal trainer, pero si ustedes me ofrecen
el asesoramiento del personal en un solo paquete lo tomaria sin pensarlo, ya que es un

ahorro.
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A nivel personal, é¢cudles son los principales productos que usa para ejercitarse? é¢con
qué frecuencia compra productos para ejercitarse? é¢estd suscrito a alguna aplicacién
que le ayuda con sus rutinas de ejercicios? é¢acude a un nutricionista para que le
proporcione una dieta especifica? Profundizar.

Los principales productos que uso son las mancuernas de 2 kilos, las pesas rusas, ligas y
tobilleras.

Compro los productos dependiendo a la duracién, pero por ejemplo las ligas y tobilleras
si cada 3 0 4 meses ya que se rompen o desgastan.

No estoy suscrita a ninguna aplicacidn ya que tengo un personal trainer que me cobra

mensual.

No acudo a nutricionista, trato comer saludable y balanceado, es decir comer frutas,
ensaladas, verduras, pero de hecho si me gustaria tener una dieta hecha
especificamente por una nutricionista.

éCual es el principal impedimento para hacer ejercicios? ¢Qué obstaculos no le
permiten ejercitarse como antes lo hacia?

Bueno basicamente el tema de la pandemia, ya que muchos gimnasios cerraron, luego

la reduccion de aforo, pero sobre todo el temor al contagio al salir de casa, por temas

de tiempo también, ya que ahora hago Home Oficce y prefiero ejercitarme desde casa
porque no hay horarios y si me necesitan estoy siempre ahi.

También tengo una hija pequeiia a la cual no puedo dejar sola en casa.
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¢En qué medida siente que invertir en nuestros productos y/o servicios, seria un gasto
superfluo? ¢Por qué? ¢{Qué efecto causa en usted tener un servicio integral para llevar
un habito de vida saludable?

No considero que sea un gasto superfluo ya que el tema de los ejercicios y comer sano
no solo es por estar en forma sino por salud, creo que todos deberiamos tratar de comer
balanceado, de correr, de hacer ejercicio es casa al menos una media hora, es basico
para miy no solo para mi sino para toda mi familia, a mi me da mucha energia.

Tener un servicio integral me emociona, ya que en realidad siento que ahorraria
teniendo todo lo que necesito con ustedes, no solo lo podria tomar yo, sino
recomendarlo.

Segunda parte: Si tuviera que pensar en una palabra para describir la frase: “vive bien,

vive sano” ¢cudl seria? ¢Por qué?

Salud total, ya que la salud se debe cuidar en todos los aspectos.

¢Qué le parece que nuestros productos se puedan comprar por internet? ¢Ud. Prefiere
ir a una tienda fisica para poder ver y tocar el producto? ¢Cual cree que seria el
principal medio por donde deberiamos ofrecer nuestros productos?

Tratandose de este tipo de productos y servicios me parece mucho mejor las compras
por internet, quiza si se tratara de venta de ropa me gustaria una tienda fisica, pero en
este rubro me parece ideal poder comprar por internet, creo que deberian usar

Facebook y, también, una pdgina web, porque es donde yo mas busco lo que necesito.

Luego de haber revisado los precios de la mayoria de nuestros productos, estos éle

parecen caros, economicos, o le son indiferentes? {Por qué? De nuestros productos

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

complementarios (asesoria de un personal trainer, otorgamiento de una dieta
balanceada personalizada), écudl cree que son nuestras ventajas o desventajas?

Me parecen precios acordes al mercado, pero si tomamos los demads servicios como un
paquete, me parece que es un super precio.

De los productos complementarios creo hay ventajas ya que van ligados unos a otros,
no solo podemos ejercitarnos sino comer sano y para comer sano debemos saber que
comer y cémo hacerlo, asi que en mi opinién es una gran ventaja.

Si tuviera la oportunidad de adquirir una membresia por s/ 70.00 al mes de nuestros
servicios adicionales, élo haria? ¢Por qué?

Claro que lo haria, como ya lo comenté, creo que es un gran ahorro, yo gasto mucho
mas por mi personal trainer y solo trato de comer sano, pero no sé si estoy en lo

correcto, asi que lo aceptaria sin pensar.

Finalmente, écOmo cree Ud. que mejoraria la vida de una persona que lleva usando
nuestros productos y servicios por 6 meses? ¢Tiene un comentario final que desee
agregar?  Cierre de entrevista.

Creo que, con 6 meses siendo constante con esta venta integral se tendria muchos
beneficios tanto fisicamente como a nivel de la salud en general, los ejercicios te dan
energia, ayudan al limpiar el organismo por medio del sudor y si, adicional comemos
sano, es la combinacién perfecta para tener un estilo de vida mucho mejor y prevenir

muchas enfermedades; ademads de sentirte bien contigo misma.
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Anexo XlI-2 Encuesta de profundidad -elaboracion propia
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Informacion del entrevistado

Danilo Mauricio; asesor de s2rvicios en “Claro”; iba al gym 3 veces por semana; nunca ha
descargado una app porque conoce de rutinas; consumia suplementas vitaminicos hace un

ano.
Primera parte:

Z0ué se bz viens 2 la mente si le comento de una promocian que, por comprar £l equivalents 2
/100 en productos para hacer ejercicios, accede *gratis* a una suscripcién por una semana a
una guiz de asesoramiento con un personal treingr ¥ @ un asesoramiento personalizade con
una nutricionists, quien les brindars una dista balanceads acorde a sus intencionas?

= Mo creo en las apps, prefiero una venta cara a cara, desconfio de poner mis datos
bancarios en alguna pagina web o alguna aplicacion de celular,

& nivel personal, écudles son los principales productos que usa para ejercitarse? icon qué
frecuencia compra productas pare ejercitarse? (esta suscrito a alguna aplicacidn gque le ayuds
com sus rutings de ejercicios? facuds & un nutricionista para que |2 proporcione una dieta
ezpecifica? profundizar.

= Bandas de resistencia, colchonetas y pesas; estos productos los compro cada &
MEeses, ya que me gustar tener di todos los tipos y colores, he llegado a pensar que
50 un coleccionista de estos productos; nunca he descargado una de estas apps;
tengo un familiar gue es nutricionista, dicha persona me ayuda con mis dietas y
tengo un gran descuento.

iCual &s el principal impedimento para hacer ejercicios? iQue obstaculos no le permiten
gjercitarse como antes lo hacia?

= Considero que el principal punto es la flojera porque hago homeoffice, no salgo salvo
para hacer cosas puntuales, antes tenia una vida mas deportista, pero eso ya quedd
atrds por la pandemia y por las pocas ganas de realizar ejercicio en un lugar como mi
casa donde, al no ver gente haciendo ejercicio, no consigo la motivacion necesaria.

£En qué medida siente gue invertir en nuestros productos y/o servicios, seriz un gasto
superfluo? ;Por qué? i Qué efecto causa en usted tener un servicio integral para llevar un
h&bito de vida saludable?
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Anexo XI-3- Encuesta de profundidad — elaboracién propia

Informacion del entrevistado

Marlene Caycay; trabajadora independiente y deportista esporadica; cuenta con un
minigimnasio en su casa; estd suscrita a una app para ejercitarse; nunca ha consumido
suplementos vitaminicos, pero siempre le ha interesado ese tema.

Primera parte:

i0ué se be viens & la mente sile comento de una promocion que, por comprar el equivalents 3
57100 en productes para hacer ejercicios, accede *gratis® a una sUSCrIPCion por Una Semana 3
una guiz de asesoramisnto con un personal trainer y @ un asesoramiento personalizado con
una mutricionista, guien les brindars unz dista balanceada acorde a sus intencionas?

=* Me pareceria interesante y siper beneficioso, porgue soy una persona que tiene
habitaos para ejercitarse, pero me pregunto gque tan personalizados gue brindarian.

A nivel personal, fcudles son los principales productos que uss para ejercitarse? jcon qué
frecuencia compra productos pars ejercitarse? ¢esta suscrito a alguna aplicacion gue e ayuds
con sus rutings de gjercicios? facude 2 un nutricionista para que le proporcione una dieta
especifica? Profundizar.

=* Utilizo pesas, ligas; compro estos productos 1 vez al afio, incluso creo que 8s un poco
mas, la wverdad, nunca me habia puesto a pensar en ello; me suscribi a una app por
curiosidad y por el cierre de los gym, lo gue no me gustd fue me dijeron que me
guiarian personalments, pero nunca senti esa, yo senti gue me agrupaban con otras
personas; nunca he acudido & una nutricionista, me gustaria, pero me considers muy
desordenada en mi alimentacion.

iCual es el principal impedimento para hacer ejercicios? i Qué obstéculos no le permiten
zjercitarse comao antes lo hacia?

=* El principal es el cierre de los gym, otro factor es el estar encerrados por mucho
tiempo, la vida sedentaria ocasiona que nos despreocupemas por nuestra salud; he
probado varias apps de ayuda y solo he encontrade diversos sitios donde solo
quieren sacarme mi dinero.
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Anexo XlI-4 Encuesta de profundidad - elaboracién propia

Informacion del entrevistado

Yoel Férnandez; estudiante de psicologia en la UCSUR; practicaba fulbito 2 veces a la semana;
ante |a falta de jugar fulbito, 52 descargd una app para hacer ejercicio; nunca ha consumido
suplementos vitaminicos.

Primera parte:

iQué se |2 viene a la mente si le comento de una promocion que, por comprar el eguivalente a
5/100 en productos para hacer ejercicios, accede *gratis® a una susCripcidn por una semana a
una guia de asesoramiento con un personal troiner y a un asesoramiento personalizado con
una nutricionista, quien les brindara una dieta balanceada acorde a sus intenciones?

= Me parece una promocion bastante atractiva, sin embargo, me mantengo incrédulo
porque hace poco descargas un par de apps para usarlas como guia y ambas me
pidieron poner mi tarjeta de crédito, solo por obtener algo de informacion.

A nivel personal, icugles son los principales productos que usa para ejercitarse? icon que
frecuencia compra productos para ejercitarse? iesta suscrito a alguna aplicacion gue e ayuda
con sus rutinas de ejercicios? iacude a un nutricionista para que le proporcione una dieta
especifica® Profundizar.

= Barras para flexiones, mancuernas, cuerdas; estos productos solo los he comprado
una vez hace casi 2 afios y, como los conservo correctamente, pienso que me pueden
unos afios mds; nunca me he suscrito a alguna app. aunque una vez probé la prueba
gratuita por una semana, pero no me termingd de convencer. Sigo por Instagram a
nutricionistas y me guio de ellos.

iCudl es el principal impedimanto para hacer gjercicios? {Qué obstaculos no le permiten
gjercitarse como antes lo hacia?

= El principal es el miedo a salir y contagiarme, solo salgo para cosas bien puntuales y
cuando decido ejercitarme en mi casa, no encuentro la motivacion que -
personalmente- necesito; lo que me impide ejercitarme son la falta de tiempo y las
pocas ganas.
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Anexo XI-5 Encuesta de profundidad - elaboracién propia

Informacion ded entrevistado

La inEencidn & poder conoder distintas apinianes para calaborar con &l desarralla &
implementacitn de una idea de negacio relacionada con el asunts antes mencionada.

Manuel Vizcarrs; se dedica coma supercsor de marketing de fa empresa: “Global Salutions™;
acudia al gimnasio 2 vepes por semana; no tens edperienda @napp para hacer ejerccios;
antes de iniciado b pandemia consumiia 3 veces cada 15 dias.

Primera parte:

A0 se ke viene a la mente si le camento de una promoesidn que, por comprar @l equivalente a
5100 en productos para hacer sjercicias, acoede *gratis™ a una suscripokin par una semana a
una guia de aespramiento con un persanal iredner ¥ & un asesoramiento personalizado can
una mutricionsta, quien les beindard una dieta balancesda acorde & sus intenciones?

- Me parece una gran idea, me gusta bastante, sdemds way a poder trabajar desde casa
hascer gjercicios desde casa y me van a ayudar & bajar de peso desde casa, comprar
Abcesoriog gue salo cansiga en un gem can ustedes,

& nivel parsonal, dcudles san los principales productos que uss pars sjercitares? §oon gué
frecuencia compra productas pars sjercitarse? f ecth suscrito a alguna aplicacion que = ayuda
an sus rutiras de sjerdcios? Ssoude o un nutricionista para gue le proparcions una diets
aspedifica? Profundizar.

- Bueno, yo solo uno mancuermnas o pesas para sacar muscula o brazas, me gustania
usarlas todos las dias, pero la verdad las uso 2 vesss por semana o cuanda me
acuerdo, Estaba yendo al gym de mi club que ne me cobran, pera coma vine
pandemia @l club a cerrada entances sstoy bustcando como hacer rutinas, No, v mes
hago mi propia dieta de lo gue he aprendido can el tiempo la verdad &5 muy
camplicada ir & un nutricionista ahora en pandemia.

Segunda parte:

Situviera gue pensar enuna palabra para desoribic b Frase: "vive bBien, vive sano™ Sdudl seria?

APar gué?
- ay & ser flaca v departista

A0ué e parecs gue nuestnas praductas e puedan comprar por internet? § L. Prefiere ir & una
tiemda fisica para pader wer v tocar el producta? §Cudl cres gue seria el primcipal meadio por
dande deberiamoas ofrecer nuestros productasy?

- Llawerdad no me afecta comprarlo par internet sin tecarks con &l que me cumplan o
gue e venden ¢ ome legue tal cusl ects perfecto. Ademis, para las poiss no hay

mucho que ver solo netesitas saher ol peso v ya.

Luega de haber revisado los precios de [ mayoria de nuestras productos, estos éle parecen
caras, econdmicos, o le son indiferentes? § Par qua? De nuestros productes comglemsentarios
fasesoria de un persanal troiner, otorgamiento de una dieta balanceasda personalinada), Soual
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Anexo XI- 6 Entrevista de profundidad — elaboracidn propia

ENTREVISTA

1.« (Actuaimente trabajas o estudias™

2.-En que rango se encuentran tus
ingresos, 1000-2000/ 2000-3000...7

S -JAparte de los ejerciclos te culdas con

3.-{Sufres de alguna enfermedad que alguna comida especial o suplemento?®

te impida hacer algun esfuerzo fisico *

*
dRealizas , aigin tipo de sjercicle 7. ~¢Por que medio compras los accesorios

iCon que frecuencia * para los ejerciclios en casa?

4. Vas al gimnasio o los realizes en casa 7

8 -iConsideras que los ejerciclos son buenos
»
5.+ (Porque motivo no vas al gimnasio 7 solo por termas de estética?

Anexo XI — 7 Entrevista de profundidad — elaboracién propia

Entrevista 2
ENTREVISTA

Nombre ; Juan Carlos Carrizales
Edad : 46

Estado Civil :Casado Hijos: 0

1.- (Actualmente trabajas o estudias?
SHIrabajo, tengo mi Bropio NegoCcio de cacao d { -.
2.-2En que rango se encuentran tus
"Tfr:f::‘:f’oo'z VA00I000T 6.-;Aparte de los ejercicios te cuidas con
) alguna comida especial o suplemento?
3.-¢Sufres de alguna enfermedad que
te impida hacer algun esfuerzo fisico ?

f s vordad n y o 2
Por ahora no

lInas, Intenlo hacer mas card

ZRealizas , algan tipo de ejercicio ? 7.-¢Por que medio compras los accesorios
> Clard

para los ejercicios en casa?
iCon que frecuencla ? | |

8.-;Consideras que los ejerciclos son buenos
4.- Vas al gimnasio o los realizas en casa 7 solo por temas de estética ?
Actualmente por la pandemia me estoy

5.- (Porque motivo no vas al gimnasio ?

AN

de la pandimia Iba bastante pero ahora estal nas Nsico para reall

Anexo XI-8 Entrevista de profundidad — elaboracién propia
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ENTREVISTA 3

Nombre  David Wong Hoerreria
e 1)
Fataco Civil ; Soltoro Hijos 1

1.« dActualmente trabajas o estudias?
Trabwao IO byl M LA
2.-6N GUE FANgO 86 encuentran tus G.-iAparte de los ejerciclos te culdas con
ingresos,1000-2000/ 2000-3000...7 alguna comida expacial o suplamento?

HOOO- /000 Teaoto e Commer sano , o Vb fren I INN]

3.-iSufres de alguna enfermedad que Dt aar pero Nno tomo suplemaentons, pero sl e
o 2 - waclo an comprarios
to Impida hacer algun esfuerzo fisico 7 pensado an comprari

B s 7.2Por que maedio compras los accasorios

JReallzas , algun tipo de ejercicio 7 para los ajercicios en casa?

Ll clara Lt
LCon que frecuencla ? )
H»lw«h.»: O 0 o T cley sermama ol B Conslderas que los ejercicios son buenos
P [ RO RN W

solo por temas de astdtica ?
4.-Vas al gimnasio o los reallzas en casa ? e

woreallzo en ca 1T e al sthmmasio

IR R IS RIS wl frencte 1l e mnst

forma cormpara o I vt Wi el

I o st crme o arieipaaleme it
Lt ol il hay gente que lo hace por

Wl a vl e Cutdtica, es oo acuorclo o we

5.« LPorque motivo no vas al gimnasio ?
rale e la panae e, por Lamar @ TR
Ly ey IRICNIAT Ve oo

clacl pero son
FOLY I portantes para by salocd sobeetoo pora o
msente cuae b Ve vicha algo i

[l esly

Anexo Xl -9 Entrevista de profundidad — elaboracién propia

Entrevista 4

Nombre : Miguel Saavedra Jurado
Edad : 33 afnos

Estado Civil :Casado Hijos :0

1.- (Actualmente trabajas o estudias?
Trabajo
2.-;.En que rango se encuentran tus
ingresos,1000-2000/ 2000-3000...7
2000 - 3000 6.-;Aparte de los ejercicios te cuidas con
alguna comida especial o suplemento?
te impida hacer algan esfuerzo fisico ? Normalmente como en la calle y de vez en cuando
No trato de comer ensaladas. Y no Lom
¢Realizas , algan tipo de ejercicio ? suplemeantos
Si i
¢Con que frecuencia ?

3.-¢Sufres de alguna enfermedad que

Por que medio compras los accesorios
para los ejercicios en casa?

Entre 2 o 3 veces por semana P ercado libre OLX a veces, pC

4.- Vas al gimnasio o los realizas en casa ? Facebook )
5 c shora t tiNas § ternet vy 8.-;Consideras que los ejercicios son buenos
solo por temas de estética ?

Persc ente pienso que

5.- ;Por qué motivo no vas al gimnasio ? dable e
Por edo a ) principalmente y delante de estét a veces, tardamos en
adernas porque las distancias a los darnos cuenta de eso

gimnasios son largas.

Anexo XI — 10 Entrevista de profundidad — elaboracién propia
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Nombre : Gilmer Meza Torres
Edad : 30

Estado Civil : Soltero Hijos: 0

1.- éActualmente trabajas o estudias?
Si trabajo, trabajo en una entidad financiera
2.-;.En que rango se encuentran tus
ingresos,1000-2000/ 2000-3000...7
C - 3000
20003000 6.-;Aparte de los ejercicios te cuidas con
3.-¢Sufres de alguna enfermedad que alguna comida especial o suplemento?
te impida hacer algan esfuerzo fisico ? Comida saludable y reducida (menos
No cabohidratos), y algunos dias ensalada
aRzalizas . algan tipo de ejercicio ? 7.-:Por que medio compras los accesorios
I :
7
:Con que frecuencia ? para los ejercicios en casa?
6 vece ) emar 1 | Por pagina wed y al veces personalmente en
tienda.
4.- Vas al gimnasio o los realizas en casa ? 8.-;Consideras que los ejercicios son buenos

| realizo ¢ 153 solo por temas de estética ?
A irte de esteti lo haf T
5.- ;Porque motivo no vas al gimnasio ?

or | pandem no [ oo i
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11.2 Encuestas (Sondeo de mercado)

a. Graficos

Pregunta 1: ¢ Cual es tu género?

Pregunta 2: ¢Cual es tu rango de edad?

Pregunta 3: ¢Cudl es tu estado civil?

Pregunta 4: ¢Has realizado alguna vez alguna

compra online?
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¢ Cual es tu género?
Hombre 452 58.10%
Mujer 326 41.90%
Total J] 100%
¢Cual es tu rango de edad?

13 afos 0 menos 3 0.38%
de20335 133 17.00%
de26330 225 28.50%
de31a3s 200 25.80%
de 36240 32 11.80%
ded1ads 85 3.40%

cdedbamas 60 7.72%
Total 778 100.0%

I

¢Has realizado alguna vez alguna compra online?

§ [] Bk
No ! 6.0%
Total ILi 10
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Pregunta 5: ¢Con qué frecuencia, como minimo, compras productos o servicios online?

iCon qué frecuencia, como minimo, compras productos o
servicios online?
1vezalasemana 111 15.20%
1vez ala guincena 135 18.60%
1vez al mes 246 34.00%
1vez cada trimestre 116 16.00%
1vez cada semestre 66 9.00%
1vezal afio 52 7.20%
Total 726 100.00%

Pregunta 6: ¢En qué zona de Lima Metropolitana vives actualmente?

. ¢En qué zona de Lima Metropolitana vives actualmente?
s rtege @ S, Lima Modemna 297 40.90%
OUm b Ot lom Lima Sur 268 36.90%
Otros 161 2.20%
Total 726 100%

Pregunta 7: ¢Qué tipo de productos o servicios compra usted por internet?

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

726 respuestas

Moda (ropa y calzado) 468 (64.5 %)
Servicio de alojamiento para 30 (4.1 %)

Servicio de lavanderia I 41 (5.6 %)

Articulos para el deporte

Viajes y turismo

Articulos para ejercitarse
Compra de bicicletas eléctric

Articulos decorativos

Servicio de veterinaria (perros)

Containers vivienda

116 (16 %)

181(24.9 %)
89 (12,3 %)

15 (2,1 %)

14 (15.7 %)

45 (6.2 %)
-2 (0,3 %)

Comida vegana para perrosfi-8 (1.1 %)
Comida tradicional para perros -39(54 %)
Verduras y frutas producidas.. 36 (5 %)
Servicio de lavado de carros -17 (2,3 %)

349 (48,1 %)
0 100 200 300 400 500

otros productos o servicios

Pregunta 7 — Encuesta — Elaboracion propia

Pregunta 8: ¢ Con qué medio de pago hace su compra por internet?

726 respuestas

Tarjeta de débito o credito 605 (83,3 %)
Transferencia 197 (27,1 %
Aplicacion(Yape, Tunki Pn-r.w 257 (35.4 %)
Lukita, etc
Pago en efectivo 161(22,2 %)
Otros
0 200 400 600 800
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Pregunta 9: ¢ A través de que medio te informas antes de realizar una compra online?

726 respuestas

Redes sociales 558 (77 %)

Recomendacion de amigos y/o

286 (39.4 %)
familiares

Paginas webs 344 (474 %)

Anuncios publicitarios (digial y
no digital)

Medios de comunicacion (radio y
television)

156 (215 %)

olros 34 (47 %)

0 200 400 600
Figura # - Pregunta 9 — Encuesta — Elaboracion propia
Pregunta 10: {Qué aspectos son los que mas valora en el proceso de compra de un
producto o servicio?
725 respuestas

—436 (60,1 %)
414(571%)

Delivery (seguro y comodo)

Rapidez en tiempo de entrega
Pagina amigable, segura y act
193 (26,6 %)

201 (27.7 %)

Diversidad de productos y/o se

Agllidad en el proceso de compra
Medios de pago

362 (49,9 %

305(421%

Calidad del producto y/o servicio
Precios y promociones

Otros

0 100 200 300 400 500

Figura # - Pregunta 10 — Encuesta — Elaboracion propia
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