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Resumen Ejecutivo

En este plan de negocios vamos a investigar la viabilidad de invertir en un distribuidora
y comercializadora d mdquinas para gimnasio, con el fin de prestar un servicio a centro
de entrenamientos y a personas naturales que deseen entrenar desde sus hogares.

Es bien sabido que motivo del aislamiento que se genera como prevencion de contagio
ante el covid-19 existe un creciente numero de personas que se vieron en la necesidad
de entrenar en casa, por que requieren ademas de la maquina, orientacién para hacerlo
posible. Cabe sefalar que como motivo general de marketing se espera vender un total
de 229 maquinas de entrenamiento cuando la empresa cumpla su primer afio de
funcionamiento y posicionarse como distribuidor local. Partiendo de una inversion en
activos fijos de S/ 30,614 soles, se concluye que es factible y que es el momento propicio

ya que los centros de entrenamiento se estan reactivando.
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Executive Summary

In this business plan, the feasibility of investing in a distributor and marketer of gym
machines is studied, in order to provide a service to training centers and individuals who

wish to train from their homes.

It is well known that the reason for the isolation that is generated as a prevention of
contagion against covid-19 exists a growing number of people who found themselves in
the need to train at home, because they require, in addition to the machine, guidance
to make it possible. It should be noted that as a general marketing motive, a total of 229
training machines are expected to be sold in the first year of the company's start-up and
to position itself as a local distributor. Starting from an initial fixed asset investments of
30,614 peruvian soles, it is concluded that it is feasible and that it is the right moment

since the training centers are being reactivated.
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Introduccion

A continuacidn, se presenta el plan de negocio venta de mdaquinas para gimnasios
ubicacién Santiago de Surco, que este compuesto de 9 capitulos, mediante los cuales se
hara el analisis de la factibilidad del mismos. Aqui se desarrolla la idea de venta para un
mercado que no solo estd en crecimiento, sino en la actualidad en constante cambio por
lo que esta idea surge para brindar respuesta a un mercado que evoluciona con el

comercio electrénico y con nuevos habitos para ejercitarse
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CAPITULO 1. IDEA DE NEGOCIO

1 1. Formulacién de la idea de negocio

El presente plan de negocios tiene el objeto de crear una empresa para la venta de
maquinas para gimnasios en Santiago de Surco con la finalidad de abastecer de equipos
para ejercitar, tanto a gimnasios de la zona, como a personas naturales que desean
obtener maquinas para hacer ejercicios desde sus hogares, bien sea en el distrito de

Santiago de Surco o en cualquier parte de Lima.

Es de hacer notar, que la generacién de este plan de negocios surge como respuesta a
la desatencion del mercado luego del cierre de multiples empresas dedicadas al fitness
producto de la cuarenta originada por la pandemia mundial del COVID-19 y como,
ademas, las personas se quedaron sin poder asistir a ellos y muchos necesitaron
entrenar en casa, por lo que proveer de dichos equipos es necesario en este momento.
Sin contar, la reapertura de los centros de entrenamiento, que si bien, es con aforo
limitado, muchas de las mdaquinas requieren ser reemplazadas y dichos negocios

reabastecidos.

Asimismo, la inamovilidad, el teletrabajo y el distanciamiento social, tuvo un impacto en
los cuerpos de las personas, ocasionando un aumento de peso, deterioro muscular,
entre otras repercusiones a causa del aislamiento, que hacen que la demanda por
equipo de gimnasio aumente para asi regresar a la actividad fisica. Por lo que se espera
gue la demanda de este producto aumente significativamente, generando nuevos asi

habitos.

Por otro lado, este proyecto busca un nuevo estilo en la atencion, donde no solo se
proveerd del producto en si, sino que quienes asistan la compra sean profesionales de
entrenamiento y asi puedan orientar a cada cliente en cual es el producto que mas le
conviene, desde los gimnasios hasta las personas que inician en el mundo fitness.

En relacion a ello, Estrella, Sarmiento y Vizarreta (2021) destaca que “en la actualidad

no se cuenta con registros estadisticos del nimero de Gimnasios y mucho menos de los
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ingresos promedios que se tiene por cada uno de ellos, solo encontramos” (p. 31)
aunque se puede decir que resulta aiun un mercado en crecimiento, debido al
incremento de la obesidad a nivel nacional, mas aln en tiempos de pandemia, donde el

sedentarismo ha generado grandes estragos en la poblacién.

Ahora bien, cuando se trata de la asistencia a gimnasios, si bien, Pert no es muy alto en
relacion al resto de Latinoamérica, Autores como Estrella, Sarmiento y Vizarreta (2021)

sefalan que:

De acuerdo al informe del gerente de Gold"s Gym, la facturacién en el
Peru en el sector gimnasios anual es un promedio de $45 millones de
ddlares, a su vez en la fecha hay una tendencia de desaparecer las
estacionalidades, debido a que las personas estan teniendo otros
conceptos de los gimnasios como un mejor estilo de Vida, a lo que
antiguamente era vista, casi en su totalidad, como actividades de
fuerza y de bajar el peso, habiendo una mayor demanda en los

gimnasios en los meses préoximos a verano (p 26)

Es de hacer notar, que si bien, el PIB del Pert en el 2020 cayo un 11.1% siendo de manera
especifica en el sector de servicios en un (-4,9%) segun el Instituto Nacional de
Estadistica e informatica (2021) hay un incremento de la inversidn bruta fija (11,3%). A
nivel general “la penetracidn de gimnasios en el Peru es de 1.4 %. Sin embargo, todavia
existe un potencial de crecimiento ya que otros paises latinoamericanos como Argentina

registra un nivel de penetracion de 5.7 %” (Ruiz y otros, 2016, p. 6)

Asimismo, el gobierno del Peru y sus politicas econdmicas siempre han buscado generar
en entorno que permita el crecimiento del negocio, apoyando la inversion privada. Con
ello se logra que la incertidumbre baje incertidumbre en la gobernabilidad de los afios
siguientes reduciendo las tasas de impuestos ya que todo esto va relacionado con el

factor econdmico.
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Por lo que, si el mundo de los gimnasios esta en crecimiento, la distribucion de equipos
es necesaria para suplir dicha demanda, por lo que, para evaluar el mercado, es

necesario aplicar encuestas via mail que nos brinden una visién general del rubro.
1.1.1. Descripcion de la demanda insatisfecha

Segun el Instituto Nacional de Estadistica e informdatica (2019) Santiago de Surco
comprende una poblacién de 329.152 mil habitantes, teniendo una densidad
poblacional de 9 171,13 habitantes / Km2. Cabe sefialar que, por género, se divide en
152.312 hombres y 176.840 mujeres, donde 228.574 tienen una edad comprendida

entre los 15 a 64 anos de edad.

Figura 1. Relacidn de personas naturales del distrito Santiago de Surco

Mujeres

Hombres

140 145 150 155 160 165 170 175 180
Fuente: Instituto Nacional de Estadjstica e informatica (2019).
Asimismo, el INEI (2019) sefiala que el distrito cuenta con 3 complejos deportivos y 11
losas multideportivas, pero no cuenta con gimnasios municipales. A nivel econdmico y
de estrato social, el distrito de Santiago de Surco se caracteriza por estar compuesto por
una mixta area de urbanizaciones con diferentes estratos, por lo que la oferta y

demanda se debe adaptar a todos los niveles de ingreso.
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Autores como Moral (2018) destacan a Santiago de Surco como uno de los distritos que
“forman parte de la zona central de Lima, en la cual se tiene un promedio de S/. 1,082
en gastos mensuales personales” (p. 33) quien ademas sefiala que en promedio el gasto
para gimnasios es de 130 S/, lo que quiere decir, es que su poblacidn asiste a locales
para entrenar, que a su vez se traduce en locales para distribuir dicha maquinaria. Sin
embargo, es de hacer notar, que se pretende, no solo cubrir el distrito de Surco, sino a

Lima en general.

En relacidn a establecimientos solo en el 2015 segun Instituto Nacional de Estadistica e
informatica se otorgaron 383 licencias para gimnasios a nivel nacional, y 1 228 para el
2016 y cada afio se solicita nuevas, sin contar con las personas naturales que desean
instalar sus propios centros de ejercicios en sus hogares, mas aun en la actualidad,
donde el aforo a los gym se ha visto reducido. Si bien es cierto, que cada ano se abren
nuevos gimnasios, también lo es que pocas son las distribuidoras especializadas para
esto, por lo que los mismos se ven obligados a equiparse en tiendas genéricas, o

importar sus maquinas.

Asimismo, no se cuenta con un mapeo de los gimnasios de la zona, si se cuenta con
investigaciones de las principales marcas de gimnasios, tal como destaca Aguilar y
Estremadoyro (2017) quienes destacan que para el distrito resaltan 5 cadenas de
renombre las cuales son Sport Life, Bodytech, Gold’s Gym, Smart Fit y Mega Force que
cuentan con cuentan con espacios bien distribuidos, modernas maquinas y ofrecen

variedad de disciplinas, distribuidos de la siguiente forma:

Tabla 1. Relacidon de los gimnasios principales del distrito Santiago de Surco

Nombre del Gym | Cantidad de locales

SportLife 1

Bodytech 2
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Gold’s Gym 2
Smart Fit 1
Mega Force 1
Total 7

Fuente: adaptado de Aguilar y Estremadoyro (2017).

Asimismo, se presenta el analisis del mercado potencial por gimnasio

Tabla 2. Relacién de maquinas para gimnasios y personas naturales

Equipos Cantidad Numero de | Porcentaje de Mercado
de locales equipos desgaste potencial de
equipos
Musculatura 7 24 40% 67
Cardiovascular 7 29 50% 102
Otros 7 82 10% 8
Total 7 135 100% 177

Fuente: Elaboracion propia.

De todo ello, se desprende que el mercado potencial es de 2120 equipos anuales,

hablando solo del distrito de Santiago de Surco, con potencialidad de distribucién a toda

Lima.

Cabe destacar que los porcentajes de desgaste de la maquina de gimnasio, tomando él
cuenta el uso frecuente, se tomaron en cuenta de los autores Estrella, Sarmiento y

Vizarreta (2021) quienes senalan lo siguiente:

Las maquinas se van desgastando en diferentes porcentajes , de

tiempo y las probabilidades de compra que ocurren por familias de

maquinas normalamente, siendo como siguen: musculatura,

cardiovascular y otros, cada uno teniendo un desgaste y posibilidad de

compra de 40%,50% y 10%. (p 36)
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De ello podemos observar que los porcentajes son un promedio, que se aplica a un uso

generalizado y se tomara como media para la determinacion del desgaste.

1.1.2. Producto a ofrecer

Servicio de distribucién al mayor y al detal de maquinas para gimnasios para el
desarrollo de musculatura, entrenamiento cardiovascular y otros fines del
entretenimiento fisico, con acompafiamiento y asesoria de compra de entrenadores

profesionales.

1.1.3. Mercado objetivo

Para fines de este proyecto, el mercado objetivo consta de la poblacién entre 18 y 65

anos de edad y las empresas de gimnasios del sector, asi como otras distribuidoras.

1.1.4. Perfil mercado objetivo

Cabe destacar que el perfil de las personas naturales a las cuales nos dirigimos son
aquellas que desea entrenar en casa con maquinas para gimnasio desde sus localidades,
ya que no pueden asistir en el mismo horario a su centro de entrenamiento, o que ya

acostumbra a entrenar en casa y desea reemplazar sus maquinas.

Asi el perfil de los centros de entrenamiento es dirigido a aquellos que deseen un
distribuidor para el reemplazo constantes de sus equipos en uso y ademds una
orientacidn para la gestion de una compra periddica, innovaciones propias del mercado
o aquellos nuevos locales que deseen dotar de equipos para iniciar su emprendimiento,
gue deseen una orientacion para iniciar en el negocio de dirigir un centro de

entrenamiento.

1.1.5. Propuesta de valor
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Cabe destacar que la propuesta se caracteriza por ser una distribuidora de maquinas de
gimnasio diferente, cuya atencidn es personalizada y el acompafiamiento va mas alld de

la simple venta, con una atencién multicanal y pagina web interactiva.

Se adapta a las necesidades de cada quien, con una evaluacién por profesionales del
fitness que orientaran la compra, asi como el ofrecimiento de equipos de calidad y
actualizaciones constantes sobres las innovaciones de equipos de entrenamiento,
respetando el entrenamiento sostenible, vendiendo equipos de calidad que no se

prestan a la obsolescencia programada.

Por lo que es una distribuidora que ofrece un servicio completo y un asesoramiento sin

cargo extra en la adquisicién de dicho equipo.

i o e e

Fuente: Elaboracion propia.

1.1.6. Canvas

Figura 2. Andlisis Canvas
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CAPITULO 2. ANALISIS DEL ENTORNO

2.1. Analisis PESTEL

2.1.1. Aspecto politico

Esta pandemia mundial originado por el covid-19 se ha experimentados cambios en las
politicas mundiales, donde Peru no es la excepcién. Mas que todo, dichas politicas, giran
en torno al tema sanitario y de salud, como medidas de contencién para evitar la
propagacion del virus, expresadas en el Decreto de Urgencia N2026- 2020, que de
dictaron las normas que se han modificado a lo largo de todo este tiempo, como

medidas de prevencion.

Al margen de este panorama mundial y local de emergencia sanitaria, dentro del pais
existe una realidad politica que origino el cambio repentino en corto periodo de tiempo
de figuras presidenciales, generando relaciones distopicas entre los poderes de la
nacién, al respecto, en un articulo realizado por Anarte (2020) que el pais andino “se
encuentra un enfrentamiento entre el Legislativo y el Ejecutivo que el pais arrastra
desde hace afios” (p. 11). Esto aunado al actual panorama de elecciones presidenciales

donde el enfrentamiento politico deja tenso el panorama.

Sin embargo, el proceso de vacunacion parece traer un poco de luz al escenario peruano,
ya que junto a la politica de vacunacidn se siente el resguardo de la salud y los pasos
hacia la activaciéon econdmica, por lo que por encima del escenario electoral, saber que
se esta controlando el tema sanitario trae seguridad a los inversionistas y se reactiva la
economia, por lo que para impulsar el crecimiento econémico del 2021, el Gobierno
peruano debe fomentar que la ciudadania tena informacion financiera y capacitar a las

micro y pequefias empresas (mypes) para elevar su competitividad.

2.1.2. Aspecto econdmico
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Ante la endemia mundial, la economia peruana se ha visto afectada, en multiples
aspectos. Ello se expresa en mejor medida en una investigacion realizada por el diario

digital Gestion que se refleja en la siguiente figura:

Figura 3. Impacto del Covid-19 en la economia peruana
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Fuente: Diario Gestidn (2020).

Asi mismo, la economia peruana ha observado una leve recuperacién mediante el dltimo
trimestre del 2020, pese a la inseguridad politica y su repercusion en la base fiscal del
pais (Fuentes, 2020, p.1). Ciertamente, la economia peruana es una de las fuertes de la
economia latinoamericana, motivo por el cual, aun en recesién econdmica emprender

proyectos resulta productivo.

Tal es el caso de las ventas en linea, que si bien al estar en aislamiento, la economia
siguid circulando gracias a esta plataforma del ecommerce. Asimismo, segin datos del

Banco Mundial del Pert (2021) destaca que:
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En adelante, se espera que la economia se estabilice a tasas cercanas
a las registradas en el periodo anterior a la crisis. El desafio para la
economia peruana radica en acelerar el crecimiento del PBI, promover
una prosperidad compartida y brindar a sus ciudadanos proteccion
contra los remezones, ya sea de indole generalizada o individual. Para
ello, sera necesario potenciar la efectividad del Estado en la prestacion
de servicios publicos y en la calidad regulatoria, generar planes de
protecciéon, asi como proveer una mejor infraestructura de
conectividad y formular politicas para reducir las rigideces en los

mercados de factores y productos (p. 1)

Si bien es cierto, la economia global y local se han visto afectadas, también lo es que el
comercio se reinvento, brindando nuevas oportunidades para el surgimiento de
proyectos que bien podrian dar respuestas a mercados desatendidos como aquellos
ciudadanos que desean entrenar pero que no disponen de los reducidos horarios que
los gimnasios ahora ofrecen, por lo que desde el punto de vista econdmico resulta
ingenioso estar alli para adaptarse a la evolucién del mercado y también a las anteriores
fuentes de distribucién, como aquellos gimnasios que estan por reabrir puertas y cuyos

distribuidores estan cerrados.

Esto se ve reflejado en la investigacion llevada a cabo por el diario Gestion (2020), que
sefala los inicios de un desencadenamiento del mercado a nivel global y con Perd como

uno de los principales.
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2.1.3. Aspecto social
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Figura 4. Reapertura de la economia peruana

Fuente: Diario Gestidn (2020).

Segun datos de la Unicef (2020) Cuando se habla del indice de inflexibilidad de las
medidas de aislamiento y cuarentena, el Perd muestra un rendimiento mas elevado de
la region, con un valor de 89.8, lo que se traduce en acciones fuertes y limitantes a la
hora de prevenir la propagacién de la pandemia. Aunado a ello,la encuesta Permanente

de Empleo (EPE) citado por la Unicef (2020) destaca que:

En el trimestre movil abril-mayo-junio del 2020, la masa salarial
proveniente del trabajo en Lima Metropolitana tuvo una variacion
negativa de -59.7% y la Poblacion Econdmicamente Activa (PEA)
ocupada se ha reducido en -55.1%, comparando con el mismo
trimestre del afio pasado. Asimismo, la tasa de desempleo entre abril

y junio es del 16.3%, 10 p.p. mas que en el mismo trimestre en el 2019.

(p. 1)
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Esto quiere decir, que si bien las medidas de inamovilidad traen consigo la reduccion de
la propagacion del virus, conlleva ademas al desencadenamiento de otros factores
sociales que acrecientan la pobreza y la vulnerabilidad de la poblacidn. Cabe sefialar que
el actual escenario social en el Peru esta influenciado por la dinamica politica de los
ultimos afios y como la corrupcidn, la delincuencia, el alza del délar y la alta taza de
migracion extranjera han jugado un papel esencial en la percepcidn social del peruano.
El nivel de tensidn en el pais ha se incrementa afio tras afio y el descontento social sigue
en aumento, sin embargo, la solucidén no es seguir en esta misma grafica, sino buscar la
manera de liberar esta energia. Tal y como sefala Alarcéon (2021) destacando que “hay
que vencer la discusién menuda por los grandes temas pensando en 20 o 30 afios para

adelante. Lo urgente es el nuevo pacto social (p.1)

Es por ello, que multiples personas ven en el ejercicio fisico una manera de analizar el
estrés que la actual sociedad les genera, ya que no solo tonifica el cuerpo sino que a
través del ejercicio se segregan hormonas que contribuyen a reducir la tension fisica y
mental, sin embargo, existe un sector actualmente desatendido, ya que por atender lo
urgente se dejd de lado lo importante y es la actividad fisica como parte esencial del
bienestar humano, por lo que ofrecer productos para ejercitar en casa, a diversos costos
adaptado a todo tipo de ingresos es imperativo para que la poblacidn que requiera de
entrenar pueda hacerlo en casa. Asimismo, estar alli en la vanguardia para que los
gimnasios que reabren sus puertas puedan dotarse de sus equipos y sigan en

funcionamiento, con aforo limitado, pero con el mejor equipamiento que les sea posible.

2.1.4. Aspecto tecnolégico

La globalizacion ya era una tendencia de los ultimos afios, y ello se demuestra en la
pandemia, como la conectividad del ser humano es tal que en estos tiempos la pandemia
se propagado a velocidades nunca antes vistas. Eso se ve reflejado también a nivel
tecnolégico, donde estos avances no solo permitieron cambiar nuestros habitos como
individuos y sociedad, sino que el impacto en areas como el comercio es hoy en dia mas

tangible.
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Tal es el caso de la manera de comprar, mds aun en estos tiempos de aislamiento, ahora
las compras virtuales son comunes en el dia a dia, esto lo sefiala Saavedra (2020) quien
cita los resultados de estudio de Google y Kantar quien concluye que el 44% de
compradores peruanos en el Ultimo afio efectuaron su primera compra online mediante
la pandemia, siendo el 37% el promedio en Latinoamérica. Asimismo, autores como
Bravo (2021) sefiala que “La pandemia ha gatillado el crecimiento del comercio
electronico en el Peru a niveles histéricos, incluso entrando categorias que no tenian
ninguna participacion” (p. 1). Cabe sefialar que si bien, este repunte es gracias a la
pandemia, lo cierto es que ya forma parte de la cotidianidad por lo que lejos de
desaparecer, esta forma de compra se vera fortalecida cada vez mas, razén por lo que
esta idea de comercio en relacién al plan de negocios resulta benéfica. Y como lo
demuestra la figura a continuacion, cada vez mas amplia la cobertura.

Figura 5. Empresas que venden en linea en Peru
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Fuente: Bravo (2021).

Esto sefiala que en el Peru el comercio electrénico esta en auge, lo cual beneficia al plan
de negocios aqui propuesto, ya que la poblacién natural a la cual se quiere llegar es la

principal que se adhiere a este patron, ademads que el comercio electrénico permite
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llegar a mas personas con costos menores en relacidon al marketing logrando asi una

disminucion en el precio final del producto.
2.1.5. Aspecto ecoldgico

La industria del fitness mas alla de lo visible tiene efectos secundarios que van mds de
forma extensiva de quien la practica, si bien es cierto, el fin Gltimo es entrenar el cuerpo,
los efectos que ello conlleva impactan incluso en el medio ambiente. Parte de esta teoria
se comprende en la practica del llamado deporte sostenible, el cual se guia sobre el

cumplimiento de las normas medio ambientales.

En este caso, el plan de negocios y la orientacion por parte del personal experto quiere
guiar no solo en lo que se adecue al individuo o centro de entrenamiento, sino a lo
sostenible en el medio ambiente, vendiendo marcas duraderas y con repuestos
accesibles que no sean parte de la obsolescencia programada, por lo que, desde el
aspecto ecoldgico, somos una distribuidora que se preocupa por el medio ambiente y

concientiza en el uso de marcas que perduren en el tiempo evitando contaminacion.

Cabe senalar, que impulsar también, la gestidon de gimnasios caseros ayuda con la huella
de carbono porque reduce el uso de vehiculos para dirigirse a los gimnasios a entrenar,
por lo que la propuesta ademas es eco amigable e inspira mantener el aislamiento para

evitar la transmision del covid-19.
2.1.6. Aspecto legal

Los requerimientos para la autorizacidon de funcionamiento que pide la municipalidad
de Santiago de Surco son:

1. Elaborar la minuta de constitucion

2. Escritura publica

3. |Inscripcidn en los registros publicos

4. Tramitar el RUC (registro unico de contribuyentes)

5

Inscribir a los trabajadores en ESSALUD
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6. Obtener la autorizacién de Libro de Planillas del MINTRA

7. Tramitar la licencia municipal de funcionamiento

8. Legalizar los libros contables ante notario publico (se debe considerar que los
contribuyentes del régimen especial de Renta y General pueden tener
comprobantes de pago y libros contables electrdnicos)

9. Licencia de funcionamiento en la municipalidad correspondiente

10. En caso que la actividad econdmica lo amerita, podra pedir permisos especiales

Cabe sefialar que la empresa cuenta con todos los elementos necesarios para
desarrollarse, tiene los papeles en regla y cumple con todos los requisitos de ley que
solicita la nacién, asi mismo el marketing publicitario ha tenido la revisidn
correspondiente en los registros publicos, por lo que desde el marco legal la empresa

esta lista para estar en marcha.

2.2. Analisis de la industria - Fuerzas de Porter

2.2.1. Rivalidad del sector

Numero de competidores y equilibrio entre ellos: los competidores actuales no son
muchos puestos a la actual pandemia, tenemos a las grandes cadenas como Falabella 'y
otras distribuidoras, pero ninguna con el concepto de acompafiamiento y asesoria de
compra venta manos de personal especializado, asi como distribuidoras enfocadas en
maquinas de bajo rendimiento y que se desgastan en menor tiempo que las de mejores

marcas como las que ofrecemos en el catalogo.

Ritmo de crecimiento de la industria: Ciertamente el mundo fitness en Peru estd
creciendo vertiginosamente, autores como Olazo (2017) sefala que el registro de los
gimnasios en Peru alcanza a los USS$ 150 millones, con un aproximado de 10% anual de
alza. Por lo que si bien, la industria crece, y raiz de ello las posibilidades de expansién,
asi como la competencia, sin embargo, la oportunidad del momento es el cierre de

muchas empresas de esta rama y la reapertura de las actividades.
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Barreras de movilidad: las barreras a las cuales nos enfrentamos, es por el nicho tan
especifico al cual nos dirigimos, y se trata de maquinaria para entrenar, sin embargo, es

un mercado en expansion que mueve grandes masas.

Barreras de salida: |a principal barrera es lo determinado y especifico del nicho, mas que

cambiar, lo que se podria es expandir a otras areas del fitness para complementar.

Diferenciacion de productos: la diferenciacidon se basa en el concepto, calidad de las
maquinas junto a una atencién profesional y personalizada, sin importar si eres una

persona sin experiencia o el representante de un gimnasio de renombre.

Diversidad de los competidores: nuestros competidores son simples distribuidores con

vendedores estandar.

2.2.2. Poder de negociacion de clientes

El diseno del plan de negocios busca tener un encuentro cercano con su cliente,
independientemente de ser una distribuidora, lo que se espera que al conocer las
necesidades y las caracteristicas de los clientes se podra disefiar un plan de venta ideal

para cada tipo.

Es de hacer notar que al contar con personal que es experto en el area y que ademas
tiene formacion para ventas al detal y al mayor, las transacciones son abiertas para el
pago de las maquinas y los canales de comunicacidén son diversos al igual que las
consultas por parte de los vendedores, pueden ser a través de diversos canales.

Asimismo, siempre y cuando exista la mercancia en almacén no hay limite en el nimero
de transacciones por cliente y se cuenta con sistema de apartado para asegurar su
compra. Cabe sefialar que el dominio de los canales de ventas estd cubierto, por lo que
los compradores son libres de escoger el medio de negociacion. Ademas, se cuenta con
una pagina web y redes sociales que brindan informacién de cada mdaquina y su uso y
los nuevos lanzamientos y campanas de ventas, con la oportunidad de sorteos vy

descuentos de fidelidad.
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Se cuenta con diferentes marcas y precios, para todos los escenarios econémicos, por lo
que a la hora de negociar siempre hay una solucién para el comprador, y también la

opcién de generar una posible linea de crédito para la adquisicién de los equipos.

2.2.3. Poder de negociacion de los proveedores

Se cuenta con multiples canales de distribuidores, asi como la importacién de maquinas
y fabricantes de origen nacional. Se cuenta con linea de crédito con distribuidores al
mayor a nivel nacional y convenios de mercancia a consignacion por parte de grandes
marcas del mercado.

De igual forma se tiene cuerdos de pago por la compra | mayor de maquinaria y demas
implemento de gimnasios y ademas se tiene una fabrica de varias maquinas del que

somos prioridad en la elaboracién de maquinaria a medida.

2.2.4. Amenaza de nuevos ingresos

Con la lenta pero solida reapertura de los centros de entrenamiento viene consigo
competencia, por | puesta en marcha de las antiguas distribuidoras, y las grandes
cadenas que han resistido las debacles de la pandemia, al respecto Estrella, Sarmiento

y Vizarreta (2021) destaca que:

En la venta de equipos para Gimnasios encontramos, varios formatos
de Negocio, el primero es la venta en tiendas de ventas al detalle, otras
representantes exclusivas de marcas importadas, en caso de ventas al
detalle encontramos a Saga Falabella, Ripley cuyo publico objetivo son,
en su mayoria, las personas que desean tener sus equipos en sus

domicilios. (p. 29)

Sin embargo, empresas especializadas como tal no se destacan en el mercado, tal y
como seiialan los citados autores que destacan “para la Importacién y comercializacién
de maquinas de Gimnasios se requiere un conocimiento del tema, es por ello que a la

fecha tenemos pocas empresas importadoras de maquinas de Gimnasio” (p. 29)
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2.2.5. Amenaza de sustitutos

El sustituto de una maquina de gimnasio es otra de origen casero, por llamarlo de alguna
forma, por lo que gracias a los especifico de nicho y el producto en si para ejercitar, se

puede decir, que no se cuenta con sustituto para el mismo.

2.3. Analisis del entorno interno

2.3.1. Cadena de valor

Como ayuda para conocer los puntos clave de la empresa, se realizd6 un estudio de

cadena de valor, que permitid conocer el estado interno de la empresa:

—

Facil movilidad con transport

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA  Cobertura entoda Lima y \
e

w

Ll . % Pérosnal '

g 5 GESTION DE RECURSOS HUMANOS 270°0%

T 1 - = ' ]
E o~ DESARROLLO DE LA TECNOLOGIA Manejo de plataformas
% 1 ¥ mutticanales de comunicacion
J. APRbVISIONAMIEhIlTO Importacion y convenios con proveed:)res
LOGISTICA |OPERACIO- |LOGISTICA | MARKETING |SE RVICIOS
INTERIOR NES EXTERIOR Y VENTAS | asesoria
_Politicas programas de Cumplimiente figiarketing digital permanente
internas de computo para plazos de ¥ promocion en
acuerdo a ventas y entrega, varias
normas cadena de realizacion de plataformas de
internaciones y operaciones rutas de comunicacion
de almacen despacho
L ACTIVIDADES PRIMARIAS !

Fuente: Elaboracidn propla,

2.3.2. Andlisis FODA

Es necesario realizar un analisis de reconocimiento del entorno competitivo de donde la
empresa se ha de desarrollar, y para ello se ha de realizar una matriz DOFA en primer
lugar a nivel externo que identifica las oportunidades y amenazas que comprometen a
la empresa vy a nivel interno que refleja las fortalezas y debilidades de la empresa. Cabe
destacar que a partir de esta informacion se identificaran las estrategias del negocio a

aplicar.
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Oportunidades

Amenazas

Aumento de la obesidad tras la inactividad
de la pandemia.

Cierre de empresas relacionadas con el
rubro, al no estar abiertos los principales
clientes por el confinamiento.

Pocas empresas especializadas en
distribuir equipos de gimnasio.

Ausencia de gimnasios municipales.
Expansion de distribucion de otros

productos relacionados con el fitness

Aumento del desempleo motivo del

confinamiento.

Cierre de gimnasios a nivel nacional.
Reduccidn del aforo en los gimnasios.
Caida del poder adquisitivo a causa de la
recesion econdmica.

Alza del délar respecto al sol.

Vendedores informales.

Cabe sefialar que, para realizar el analisis interno, se elaboré desde una perspectiva,

como si la empresa estuviera en funcionamiento, por lo que se ha de hacer supuesto de

las operaciones, habilidades y competencias de esta organizacion:

Fortalezas Debilidades
Ubicacién de facil acceso para la|Lasgrandes cadenasy tienen
distribucién a todos los distritos. distribuidores.
Poder adquisitivo de las personas|Por lo general quienes cuidan su salud ya

naturales de la zona es superior aun en
estado de recesion.

Distribucion de equipos originales de alta
gamma y con garantia.
Personal la

profesional para asesorar

compray orientar al cliente.

cuentan con un proveedor definido.

Costo superior a los equipos traidos de
china.

Ausencia de regulaciones a las cadenas de
los denominados gimnasios de barrios que
no cambian sus implementos de manera
regular.

Penetracién de gimnasios del 1.4%
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La mayoria de la poblacién de la zona, es
objeto de venta y cliente potencial.

Local de operaciones alquilado.
Organizacién estructurada, con un canal
de mando definido.

Innovaciéon y adaptacion al mercado
creando estrategias de campafa que de
adaptan a diferentes nichos.

CAPITULO 3. PLAN ESTRATEGICO DE LA EMPRESA

3.1. Misidn

Proporcionar equipos para gimnasio de alto valor con confianza, experiencia e
innovacion a los gimnasios locales y a las personas naturales que deseen adquirir

equipos de gym para sus hogares.

3.2. Vision

Ser una empresa lider, reconocida y distinguida por la distribucion de las mejores
maquinas para gimnasios del Perd, con excelente atencién al cliente y con los
innovadores equipos de alta gamma para cubrir los requerimientos de nuestros clientes,

siendo no solo un proveedor, sino ademas un soporte.

3.3. Valores

Los valores empresariales son las bases que guian las operaciones de la misma, por lo
gue, para distinguirnos del resto, tenemos el valor mas importante, que es la empatia,
mas que escuchar, nos ponemos en los zapatos del cliente, y asi podemos determinar

su necesidad, mas alla de concretar la venta.
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El segundo valor empresarial es pasion por el servicio, sabemos que un cliente satisfecho
es nuestra mayor recompensa por ello con la pasidn al servicio mantendremos siempre
un estdndar en nuestra calidad de atencidn, regalandoles experiencias positivas y
forjando una relacion a largo plazo entre el cliente y la empresa.

Seguidamente como empresa a nivel interno tenemos el valor del trabajo en equipo,
somos un equipo unido que velamos porque todos nuestros miembros cumplan las
metas propuestas y cooperamos en la formacién continua de los mismos, compartiendo
conocimiento y trayendo ideas para que el equipo se renueve y fortalezca.

Asimismo, se tiene como valor el espiritu de superacién, buscamos la mejora continua
de manera individual y grupal, es necesario innovar y para ello hay que estar en
constante perfeccionamiento, por lo que de ello como empresa nos aseguramos de
elevar la motivacién en este sentido, beneficiando a los empleados con nuevas

estrategias. Los que nos lleva al valor de la sana competencia entre amigos.

3.4. Objetivos estratégicos

3.4.1. Objetivo general

Generar una estructura de negocio para la venta de maquinas para gimnasios en la

ubicacién Santiago de Surco.

3.4.2. Objetivos especificos

Identificar la composicion y el comportamiento del mercado de gimnasios y determinar
la demanda de maquinas.

Identificar el perfil y los habitos de los consumidores del distrito Santiago de Surco.
Posicionar a la empresa en el mercado de distribuciéon de maquinas para gimnasios en
el mercado.

Aumentar al 2022 el porcentaje de mercado que ocupa la empresa al 30%.

Establecer acuerdos de distribucion al 2022 con 5 empresas de gimnasio.
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3.5. Estrategia del negocio

Para Johnson y Scholes citado por Barriosnuevo, Fernandez y Flérez (2017) “la estrategia
de negocios es el conjunto de compromisos y actos, integrados y coordinados, que la
empresa utiliza para alcanzar una ventaja competitiva explorando sus competencias
centrales en determinados mercados de productos” (p. 22). Ahora bien, como parte del
proceso, se debe generar un plan estratégico para cumplir los objetivos, todo ello, en

base a una estrategia que permita de alguna forma alcanzar la ventaja competitiva.

En este sentido se trae a acotacion las denominadas estrategias genéricas, de manera

particular que segun Barrionuevo, Fernandez y Flérez (2017) Las cuales se definen en :

Liderazgo en costes, diferenciacién y enfoque o alta segmentacion. Las
dos primeras se plantean en empresas que compiten en todo un sector
o industria (calzado, mueble, juguetes, textil, etc.), mientras que la
tercera, es apta para competir en un segmento particular de un sector

industrial o mercado (mueble para oficina, textil hogar, etc.) (p. 23)

En base a esto, y como el mercado es un segmento en particular, se toma en primer
lugar como estrategia de negocio la estrategia de enfoque o alta segmentacion la cual
es definida como una estrategia cuyas acciones se centran en el mercado. En palabras

de Menguzzato y Renau, citados por Barrionuevo, Fernandez y Flérez (2017)

Se trata de reducir su dmbito de competencia. Una vez situados en una
estrategia de nicho, ésta puede ser o de liderazgo en costes o de
diferenciacion. Por uno u otro medio, la empresa pretende conseguir
una ventaja competitiva en el segmento o nicho en el que compite (p.

24)

Cabe seiialar que de manera mas especifica se hard uso de una estrategia de

segmentacion diferenciada, la cual tendrd como segmentos a las personas naturales que
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desean adquirir para su uso personal maquinas de entrenamiento y las personas
juridicas que brinda servicios de gimnasios.

Luego del andlisis del entorno local se tiene que el negocio estara dirigido a empresas
proveedoras de servicio de gimnasio y a todo aquel que desee adquirir de forma
particular una maquina para entrenar. Por lo que, dentro de la literatura, se empleara
la estrategia de diferenciacién, que para Navas y Guerras citadas por Barrionuevo,

Ferndndez y Flérez (2017):

Esta estrategia persigue la diferenciacion del producto o servicio que
ofrece la empresa o de alguno de sus elementos como la atencién del
cliente, la calidad, etc. Haciendo que sea percibido como Unico en el
mercado. De esta forma, los clientes estdn dispuestos a pagar mas

para obtener un producto de una empresa que de otra (p. 24)

Esta estrategia de enfoque en diferenciacién nos va a permitir posicionarnos en el

mercado por la calidad y personalizacion de nuestros productos.

Como diferencial, brindaremos una evaluacidn por profesionales del fitness que
orientaran la compra, brinddndole el acompafamiento desde el andlisis de la compra
hasta la post venta, el cliente se sentird acompafiado y podra elegir la mejor opcién
entre nuestros productos. Este valor agregado permitira diferenciarnos de la

competencia y generar una identificacién del cliente con la marca.

Adicionalmente nuestra gran variedad de productos y clasificacién segun las distintas
gamas deportivas nos permiten tener el producto ideal para cada necesidad. Nuestro
valor agregado es la personalizacion de los productos segun la necesidad del cliente, ya

sea en tipo de material, color, forma, bafios adicionales o complementos funcionales.

Con ello buscamos diferenciarnos como una marca de Calidad a un precio justo que
cubra los requerimientos especiales de cada cliente brindando asi un producto Unico y

personalizado.
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3.6. Fuentes generadoras de la ventaja competitiva

Para fines del estudio, se entiende a la ventaja competitiva como la estrategia, ofensiva
o defensiva para poder definir una posicién en el mercado. Si bien es cierto que en un
sentido concreto la competitividad no tiene una definicidn, se trae una que se ajuste a

los que seria a nivel empresarial.

Se define la competitividad como: “Las capacidades organizativas de una entidad publica
o privada, para sostener las ventajas comparativas que le facultan a mantener un nivel
socioeconédmico en su contexto, ademas, de permitir mejorar dicha posicion. En este
sentido, la competitividad esta relacionada con las competencias sistémicas de la
entidad y su capacidad para resolver problemas externos o internos” (Valenciano &
Battistuzzi, citado por Costa, 2018, p. 42). Como ventaja competitiva se trae la estrategia
de diferenciacién, que adaptando el modelo de Costa (2018) la presentamos de la
siguiente manera:

- Originar valor: Se orienta en reducir costos, en esta estrategia, y al importar al
mayor, se ofreceran equipos a los mejores precios del mercado al mayor y al detal.

- Competencia no orientada al costo: “la estrategia de la diferenciacion admite
competir en otras dreas que van mas alla del precio” (Costa,2018, p48). En este
sentido, se ofrecerd un servicio de acompafamiento con personal profesional para
gue mas que un vendedor, se contara con un consultor experto que orientara la
compra.

- Fidelidad a la marca: “uno de los puntos mas importantes dentro de la estrategia
de la diferenciacion es la lealtad a la marca por parte de los clientes. Es muy
importante mantener la calidad del producto” (Costa,2018, p48), por lo que los
equipos ofertados seran los mejores del mercado y cumpliendo los estandares
ofrecidos.

- No se tiene en cuenta productos sustitutos: “se enfoca en que a pesar de que
existan productos o servicios similares en el mercado, la calidad y el disefio marcan

una gran diferencia, que los otros productos no tienen” (Costa,2018, p48).
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CAPITULO 4. ESTUDIO DE MERCADO

4.1. Objetivo de estudios de mercado

Ante el escenario sin precedentes de la pandemia, el objetivo principal de este estudio
es identificar nuevos comportamientos en el mercado y ayudar a los consumidores a
comprar ciertos productos hoy y que los impulsa.

Determinar nuevas preferencias, habitos de consumo y expectativa de entrenamiento a
través de encuesta y sondeos en linea aplicamos una encuesta en linea sobre la posesion
y las preferencias de equipos fitnessa a 448 personas como muestra y obtuvimos los

siguientes resultados:

Equipos Cantidad de | Cantidad de | Porcentaje de Mercado
Personas que | Personas desgaste potencial de
poseen que desean equipos k,
comprar

Musculatura 15 18 40% 24
Cardio 62 31 50% 62
Otros 37 27 10% 93
Total 114 76 100% 272

Fuente: Elaboracién propia.

De igual forma se entrevisté a los representantes de los 7 grandes gimnasios del distrito
llegando a la conclusién de que mas que una nueva cadena de distribucion busca una

estabilidad en el reparto, una atencidn de primera y una fuente de marcas reconocidas.

4.1.1 Distribucién de habitantes por NSE en Lima Metropolitana
Una encuesta de la Asociaciéon de empresas de informacién de mercados del Peru
(APEIM) (2020) utilizé la NSE, una férmula para calcular los datos y se realizé una

encuesta reciente en agosto pasado. Teniendo en cuenta las siguientes variables
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De este estudio realizado por (APEIM) (2020) se tuvo como resultado lo siguiente:

Distribucion de zonas APEIM por NSE 2020

(%) Horizontal - Hogares

44% 20% 428% 4030 15%

Total 100% 248% 60%

Zona 1(Puene Pledra, Comas, Carabaybo)  100% 056% 129% 433% 336% 96% 296 57%
Zona 2(ndependencis, Los Olivos, San 40y gae 268%  431%  250%  43% s 53%
Margn de Poras)

Zona 3(San Juan de Lugancho) 100% 03% W 498% 268% BA% 273 59%
Zona 4 (Cercado. Rimac, Brefa, La Viciora) 100% 15% 24.1% 442% 238% 64% 524 4.3%
Zons 5 (A, Chadlacayo, Lurigancho, Santa . 5 ’

Ani, San Luis, E1 Agusno) 100% 04% 143% 426% 358% 69% m 53%
Zona & (Jesis Maria, Lince, Pueblo Libve, ) ) ¢
Magdalens, San Miguel) 00% 16.8% 46.7% 30.7% 45% 10% 272 5%
Zota](Misfores. San lsidio, SanBorls. 4on  33p% 453%  161% 5I%  05% 344 53%
Surco, La Molina)
Zona 8(Surquilo, Bamanco, Chonllos, San  yane  35x 205%  S06% 22%  32% 288 58%
Juande Miratiores)
Zona 9(Vila El Salvador, Vita Mara del . : g
Tdiunfo, Lurin, Pa méc) 100% 04% 136% 506% 284% 711% 305 56%
Zona 10 (Cafiao, Bellavista, La Peda, La : g
Punta, Camen de Ia Legua, Ventanilis Mi 100% 09% 186% 460% 27.0% 16% 1009 31%
Oros 100% 34% 85% 459% 26.5% 157% 33 17.1%

APEIM 2020 Data ENAMO 2019

Cabe sefialar que el distrito de Santiago de Surco en su mayoria se ubican NSE Ay B, sin

embargo, el estudio nos confirma que en Lima la mayoria de los hogares estan situados

Trabajo de investigacion publicado con autorizacidn de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

en el NSE C por lo que es imperativo que dentro de la propuesta se ubique diferentes

estrategias para estos tres NSE.
4.2. Distribucion de hogares de zona Lima Moderna

Del mismo estudio realizado por (APEIM) (2020) se tuvo como resultado lo siguiente:

Distribucion de Hogares segun NSE 2020

]
N° Hogares 2°883,764 | nse [ Estrato]

Al 08
NSE A VAA A A2 36
NSE = 22,0 o Bl 71

B2 149
NSE C 428 c a 26.6

c2 16.2
NSED 248 D D 24.8
NSE E 6.0 E . -

APEIM 2020
APEIM 2020: Data ENAHO 2019
| Hogares 2019 segun ENAHO

Dado que la NSE A y B deben de representar un total de 69.2% de los hogares de lima

este es un mercado el que vale la pena prestar atencién para enfocar la accién en los

NSE dominantes.

Igualmente, en la encuesta (APEIM) (2020), es posible generar un perfil de distribucién

de hogares segun su clasificacion NSE y visualizar la situacién de vida para cada

clasificacion .
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4.3. Seleccién de segmento de mercado

Cabe destacar que si bien, se espera poder atender a todos los sectores, lo cierto es que
no todas las economias son aptas para adquirir maquinas de gimnasio de alto
rendimiento, por lo que se tomd en cuenta el presente estudio de (APEIM) (2020) que
refleja las relaciones de ingresos y gastos para determinar el segmento el cual se hard la

seleccion del mismo:

Ingresos y Gastos Segun NSE 2020

==

GRUPO 1: Alimentos dentro del hogar §/1.244 SNE13 SN464 SN300  Sn32T §N1.257 §/985 S8
GRUPO 2: Bebidas alcohdlicas y estupefacientes §/8 5/30 s S S8 S/A SR SR
GRUPO 3. Vestida y calzado S/180 S/384 san §1m SN §163 57103 §19
GRUPO 4: Alojamiento, agua, electricidad, gas y otros combustibles ~ §/513  §A170 5731 §i473 549 SH37 339 Sf42
GRUPO 5: Muebles, enseres y mantenimiento de la vivienda 57202 /1,055 IR 5/138 §/146 SN2s 5§93 5/18
GRUPO 6: Salud S247 §/545 5384 5/229 S/246 $/200 SN44 S8
GRUPQ 7: Transporte 5118 5/698 540 5/60 §/64 S/52 /32 59
GRUPO &: Comunicaciones §/282 §/633 S/483 san 5309 S/209 s 5m
GRUPO 9: Recreacion y cultura, otros bienes y servicios SN28 404 SR236 581 §M03 5785 §/59 /45
GRUPO 10: Educacian SRS SN019 §/570 51225 §210 $/153 §M103 S/43
GRUPQ 11: Restaurantes y hoteles, alimentos fuera del hogar §/10 $/149 $/100 §/66 §/63 §/61 §/43 S/45
GRUPQ 12: Bienes y servicios diversos, cuidado personal /1% §/384 5/289 §/183 §/192 S/168 $125 §/103

S/3482.  S/B083  §/50%4  §B219  SE4DS  SR%4 52139 §/1640
§/4803.  SN3016  S/1309 SM239  SME0B.  SB63  SATI0O 52041

* Ingreso estimado
APEIM 2020: Data ENAHO 2019

Esta tabla de relaciones nos permite confirmar que los mercados que podrian costear la
adquisicidon de un maquina o varias y el mantenimiento de la misma son los ubicados en

el NSEA vy B.

4.4. Sondeo del mercado local
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La investigacion de mercado se realizé mediante una encuesta en linea para garantizar
el cumplimiento de las regulaciones de bioseguridad y distanciamiento social durante la

pandemia.

4.5. Tamafo de la muestra

El tamafio de la muestra fue de 778 encuestas con 11 preguntas, 95% de confianza y 5%

de error.

4.6. Metodologia de recoleccion de datos

Una vez completada la encuesta, se procesa en excel

4.7. Encuesta

En el presente se muestra los resultados obtenidos de las 778 encuestas validas

cumpliendo las preguntas de filtro.

4.8. Mercado potencial
Los resultados de la encuesta aplicada a los habitantes de Lima moderna, via online

tienen los siguientes resultados:

CIENTIFICA

INVESTIGACION DE MERCADO-BUSINESS PLAN

Encuesta sobre el Perfil del Online Shopper
Universidad Cientifica del Sur (UCS)
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Ficha técnica
1) ENCUESTADORA: GRUPO 9C
2) REGISTRO: BUSINESS PLAN
3) METODOLOGIA: ENCUESTA SOBRE EL PERFIL DEL ONLINE SHOPPER UCSUR
4) SISTEMA DE MUESTREO: NO PROBABILISTICO
5) TAMARNO DE MUESTRA: 778 NACIONAL
6) MARGEN DE ERROR: 5%
7) PROCEDIMIENTO DE SELECCION DEL ENTREVISTADO: CONSISTIO EN LLENAR EL
FORMULARIO COMPLETO.
8) NIVEL DE CONFIANZA: 95%
9) FECHA DE TRABAJO: DEL 08 AL 09 DE MAYO 2021
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10) LUGAR DE REALIZACION: LIMA

11) UNIVERSO: PERSONAS DE 18 A MAS RESIDENTES EN EL PERU
12) PAGINA WEB:

13) ENCARGADO: RECURSOS PROPIOS.

4.9. Entrevista

Perfil del entrevistado

Género: Varones y Mujeres

Edad: De 18 a 65 Afios

Zona geogrdfica: Distrito de Santiago de Surco

Actividad: Entrenamiento fisico con mdquinas de gimnasio

Gasto promedio: Mayor a s/130.00

Perfil psicogrdfico: Personas que buscan cuidar de su cuerpo con entrenamiento fisico,
o desean iniciar régimen de entrenamiento, gustan de llevar una dieta balanceada, y
requieren de un espacio al cual acudir en su tiempo libre.

Perfil de comportamiento: entrenan de forma habitual y requieren de equipo para ello.
Se trata de una entrevista abierta, que se desarrolla a medida que se conversa con cada
entrevistado, se da inicio con un saludo, se indica el objetivo de la entrevista y se solicita
permiso para el uso de sus datos con el fin de hacer un estudio de mercado.

Se da inicio solicitando los datos de nombre, sexo y edad y posteriormente se les hace
una pregunta inicial sobre su frecuencia para entrenar, a este punto se lleva una
conversacion sin estructura y se orientan las preguntas en base a lo que esperan que las
distribuidoras de productos fitness les ofrezcan y desean obtener.

Finalmente se cierra la entrevista agradeciendo la participacidn, informando que
tomaremos captura de la imagen para ser compartida en la investigacion
posteriormente y se indica que tomaremos en cuenta su sugerencia para mejorar el

perfil de la empresa.

Datos: Karoll Garcia
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Edad: 35 afos

Estado civil: Casada.

Hijos: 2

Distrito: San Miguel

Profesion: Administradora

Lo mas relevante de la entrevista me comento que le llamo la atencién que la empresa
donde adquirié sus productos mostraba en redes sociales a las personas usando los
productos y recomendandolos eso la incentivo a comprarse los suyos. También que el
hacer ejercicio la ha llevado tener un estilo de vida con mas disciplina y una
alimentacion mas saludable. Por ultimo, me comento que cuando ve resultado
fisicamente eso la motiva a seguir haciendo ejercicios y seguir implementando sus

articulos de fuerza.

Datos: Valeria Gordillo

Edad: 32 afios

Estado Civil: Casada

Hijos: 1

Distrito: Lince

Profesion: Marketing

En el desarrollo de la entrevista se pudo contextualizar que Valeria es una persona a la
gue le gusta el deporte y estar saludable, por lo que consideraba importante poder
contar con informacién de productos y servicios que impulse este estilo de vida.

Le gusta el ciclismo, pues considera es manera practica de movilizarse y ejercitarse al

mismo tiempo, ademas de que le ayuda a ejercitar todos los musculos de su cuerpo

Datos: Valeria Cilloniz
Edad: 31 afios

Estado Civil: Casada
Hijas: 2

Distrito: Surco

Profesion: Administradora
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Lo que puedo rescatar de la entrevista realizada es que Valeria se siente un poco
desmotivada ya que no puede asistir a su gimnasio por miedo a contagiarse y contagiar
a su familia. Asi mismo, me comento que, al estar trabajando desde casa, siente mas
estrés por lo que una forma de desestresarse es realizando ejercicios; sin embargo, no
cuenta con los implementos necesarios y también se le complica con el cuidado de sus
hijas por lo que me comento que le gustaria encontrar una empresa que le pueda ofrecer
variedad en maquinas para ejercicios y que esta también le ofrezca rutinas profesionales

a las que pueda acceder a cualquier hora del dia.

Datos: Yadira Martinez

Edad: 30 afios

Estado civil: Casada.

Hijos: 1

Distrito: Chorrillos

Profesion: Administradora

Lo relevante de la entrevista me comento que por la pandemia ahora suele comprar por
internet, en productos para ejercicio busca articulos que le ayuden a potenciar los
entrenamientos en casa. Valoraria el que puedan llevar los productos a su domicilio y
con los protocolos de prevencidn necesarios.

Le parece importante la variedad de productos que podamos ofrecer, asi como la
relacion entre el precio y calidad ya que normalmente estos articulos los comercializan
a un precio alto y los de precio mdédico son de mala calidad.

De las entrevistas realizadas a los directores de los distintos centros de entrenamiento,
se valida que en su mayoria indican la baja afluencia de las personas productos del
aislamiento social, por lo que han ofrecido otros servicios como clases por zoom pero
gue muchos de sus clientes no cuentan con el material para el entrenamiento fisico.
Ademas, sefialan que si bien, el desgaste de sus maquinas es menor debido a que ya no
asisten la misma afluencia de clientes, se debe hacer mantenimiento a las mdaquinas
para que no se deterioren, por lo que de igual forma requieren de un proveedor que
estén al tanto de sus necesidades para poder reemplazar de ser necesario el equipo

existente.
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4.10. Conclusidn de la entrevista de profundidad

En conclusidn, se tiene que a raiz de la entrevista se puede determinar que los habitos
de consumo y medios para obtener los productos se han adaptado mas al entorno
virtual, por lo que el contar con canales interactivo resulta interesante para quienes

desean adquirir productos para entrenar en sus hogares.

Otro dato a tomar en cuenta se destaca por cuanto a que la mayoria al estar en casa 'y
no poder asistir a sus centros de entrenamiento, se han dado a la tarea de adquirir y
gestionar sus propios gimnasios locales y sefialan que cundo sus proveedores se dan a

la tarea de orientar su compra, se sienten mas seguros de lo que adquieren.

Por otro lado, los directores de gimnasios sefialan que existe la necesidad, aunque se
esté con aforo limitado, de contar con distribuidores locales que les asistan en cuanto a

reemplazo y mantenimiento.
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CAPITULO 5. PLAN DE MARKETING

5.1. Objetivos de marketing

5.1.1. Objetivo general

En el primer afio del establecimiento vender 229 maquinas para ejercitar y

estableceremos nuestra posicion como distribuidor local.

5.1.2. Objetivos secundarios

- Enel primer afio encargaremos 229 equipos de gimnasia.

- Poseer tasa de crecimiento en ventas del 10%

- Conseguir cartera de gimnasios para convertirse en proveedor de equipos y

brindar asistencia para los mismos.

5.2. Marketing mix

5.2.1. Producto

Los productos que distribuimos son Maquinas y Equipos de mucha calidad usados para

Gimnasios o por persona. Y son clasificados como maquinas para Musculatura,

Cardiovasculares y Otros.

5.2.2. Precio

Tendremos variedad, y van de la mano con la calidad del producto, y van desde 30

soles hasta 1200 soles segun su rango.
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5.2.3. Plaza

Gestion multicanal, una de nuestra maquinas sera mostrada a través de redes sociales,

sitio web, llamadas telefdnicas y visitas en personas

5.2.4. Promocion
Se ofreceran a través de las campafias promocionales tales como combos deportivos
que tienen un descuento de hasta el 30%, asi como en fechas importantes, y Black

Friday o por concepto de cambio de equipos.

5.3. Descripcidn del producto

Equipos de entrenamiento para gimnasios, de diferentes tamafios y especialidades del

cuerpo:

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.
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Estas son muestras de los productos a distribuir, contando ademas con asesoria de

compra, teniendo de igual forma un catdlogo de marcas.

5.4. Estrategia de precio

Dado que estamos hablando de distribuidores, tenga en cuenta que los precios se
negocian en funcidn de la investigacion y los ciclos de compra por volumen. ademas,

dependiendo del tipo de cliente. Le damos un 20% descuento en la primera compra

Y si ademas se llevan la familia de equipos en una compra se atendera segun descuento

en tabla:

Tabla 3. Descuento por familia

FAMILIA CONTADO

DE EQUIPO

Cardiovascular | -20%

Musculatura -20%

Otros -10%

Fuente: Elaboracion propia

5.5. Estrategia de distribucion de plaza

Nuestro local se encuentra en el distrito de Santiago de Surco, el desplazamiento de la

distribucidn sera en lima metropolitana.
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5.6. Estrategia de promocién

5.6.1. Estrategias BTL

Realizar una marcha blanca por un dia en el local para que los clientes puedan ver el
funcionamiento de las maquinas y sentir la experiencia, claro, bajo estrictos protocolos

de seguridad.

5.6.2. Estrategia publicitaria en redes

Tener un alto porcentaje de presencia en las redes sociales con mas tendencia creando
concursos para obtener visibilidad y creando un reto en redes sociales para generar

viralidad de la empresa.

5.6.3. Estrategia remarketing

Se contar con un cddigo en el apartado “Pixel” dentro del Administrador de anuncios de
Facebook. Esto con el fin de que los posibles clientes que ingresen desde Facebook

tengan acceso directo a la pagina web.

5.7. Estrategia de servicio al cliente o postventa

Recontacto periddicos post venta para validar el funcionamiento del equipo o dudas

sobre el uso del mismo.

5.8. Estrategia de posicionamiento
Atencion personalizada y continua al cliente con soporte y asesoramiento, donde los
clientes sientan empatia por la empresa una gestién innovadora con marketing digital y

acceso en linea, y también contar con un buzén de sugerencias.
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CAPITULO 6. ASPECTOS LEGALES Y TRIBUTARIOS

6.1. Aspecto legal

6.1.1. Constitucién de la empresa

Los requerimientos para la formacién de la empresa son:

1. Indagaciony reserva de la razén social...........ccuuueee.n. Sunarp

2. Emisidon del Acto Constitutivo (la minuta)........c............. Notaria

3. Creacion de cuenta y abono de capitales .........ccce...... Entidad bancaria
4. Elaboracion de la Escritura Publica ........cccevvveenninenee Notaria

5. Inscripcion de la Escritura Publica.........coooeeeccnvnnnnnneee. Sunarp

6. Tramitar €l RUC.....coooviiiiiiiie it Sunat

7. Registra a los colaboradores en Essalud

8. Solicitar la autorizacién de Libro de Planillas del Ministerio de Trabajo
9. Obtener lalicencia de funcionamiento municipal

10. Legalizacién de los libros contables a través de un notario publico

FLUJO PARA LA CONSITUCION DE LA EMPRESA EN EL PERU

Sunarp

- - Abogado

Notario
Plblico

Municipa
lidad
Surco

Sunat

Fuente: Elaboracion Propia

Notaria
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6.1.2. Forma societaria

De acuerdo a los objetivos de la empresa y en relacion a las caracteristicas de las leyes

del Peru la empresa es Sociedad Andénima Cerrada, la cual se rige segun la Ley General

de Sociedades, teniendo en cuenta las siguientes caracteristicas

Cantidad de accionistas: 5

Organizacion de la empresa estd configurada por:
Junta general de accionistas.
Gerencia.
Directorio.
Capital y acciones:

Capital definido por aportes de cada socio.

FLUJO PARA TOMA DE DECISION RESPECTO A LA PERSONERIA JURIDICA DE UNA PEQUENA

EMPRESA

(=)

>
»

4
v

S.AA

S

A 4

v

S.AC

\ 4

no l
Persona natural
con negocio

S.R.L.

B.

Fuente : Elaboracidn Propia

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento

o | ELRL




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION

CIENTIFICA

6.1.2. Aspecto laboral

Dentro del aspecto laboral se destacan los propios por ley de una micro empresa, donde
los trabajadores serdan contratados bajo planilla, siendo estos los siguientes:

- Horario laboral de 8 horas diarias

- Dia de descanso semanal y acatamiento de feriados

- Pago de horas extras laboradas

- Vacaciones correspondientes por 15 dias

- Afiliacion de seguro social en salud mediante el Seguro Integral De Salud (SIS)

- Cobertura Previsional

- Compensacion por despido equivalente a 10 dias de remuneraciéon por aio de

trabajo (con un maximo de 90 dias de remuneracién)

Incluye los siguientes derechos:

MICRO EMPRESA

PEQLIEFIJH. EMPRESA

Remuneracidn Minima Vitzl {RMY)

Remuneracién Minima Vital (RMWY)

Jornadz de trabajo de 8 horas

Jornada de trabzajo de & horas

Descanso semanal v en dias feriades

Descanso semanal v en dias feriados

Remuneracidn por trabajo en
sobretiemipo

Femunaracion por trabajo en scbretiempo

Descanso vacacional de 15 dias
calendarios

Descanso vacacional de 15 dias calendarios

Cobertura de seguridad social en zalud
a través del SIS (SEGURD INTEGRAL
DE SALUD)

Cobertura de seguridad socizl en salud 2 través
del ESSALUD

Cobertura Previsional

Cobertura Previsional

Indemnizacidn por despide de 10 dias
de remuneracion por afo de
servicios (con un tope de 90 dias d=
remuneracion )

Indemnizacidn por despido de 20 dias de
remuneracion por ano de servicios (con un
tope de 120 dias de remuneracion)

Cobertura de Seguro de Vida ¥ Seguro
Complementario de trabzjo de Rissgo (SCTR)

Derecho 2 percibir 2 gratificaciones al zfio
Fiestas Patrizs v Mavidad)

Derecho a participar en las utilidades de |z
emprasa

Derecho a la Compensacidén por Tiempo de
Servicios [CTS) equivalente a 15 dias de
remuneracion por ano de servicio con tope de 30
dias de remuneracion.

Derechos colectivos segun las normas del
Regimen General de la actividad privada.

Fuente: Sunat.
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Estas contribuciones obligatorias estan incluidas en el proyectado de pago por
beneficios del trabajador detallado en el punto 8.4.1 del presente informe.

Sulde Base  Vida Liy {15 Gt Vo  Fasalud Reg EssaludVar Essalud Gratif Tohr Mensual  Totel mual
030 9T IRET B35 5.00% 0.rs% 1508 I

(e | 3,300.00 | N #5130 N5 a:| A0 B
Gestor fompras 1,000.00 30 90 %Y &30 0.0 15 15.00 L&D D
Gestor {obranzas | 1,00000 | i 9 1N 230 S0.00 1.50 | 1500 142 173540
Recursos Humanas y Finanzas | 3,000.00 | 0 L L 4330 000 190 15.00 | P T R LT L
Supervisor dz Ventas | 120000 | 0 eSO WE O em 00| 100 LTSRN MORE
Asesar de Ventas 1,000.00 E111] 1] 15X 230 S0.00 15 1500 L#2n 1755240
Dinstribuidones 90000 L7 g 1008 WS A0 £.75 | 1350 13843 157715

7,500.00 L% TAR 1269 B0 &0 ETilL] 40 IR 15IRH

6.2. Aspecto tributario

Por las caracteristicas de la empresa, el régimen tributario a optar es el MYPE Tributario,
que a su vez segun la ley tiene flexibilidad ya que no existen limites de compras, tampoco
de las ventas y puede emplear el nUumero de trabajadores que considere necesarios,

dependiendo del volumen de sus propias actividades o nivel de crecimiento.

Para la eleccién se tomd en cuenta la proyeccion de ventas anuales, las caracteristicas y

el analisis de obligaciones tributarias por cada régimen.

REGIMEN ESPECIAL | REGIMEN REGIMEN GENERAL
YMU‘I'ARIO

Personas naturales

Personas Juridicas no sl si sl
Ingresos hasta
Limite de Ingresos ss/ /sém:'n“u":l:’;‘ 5/525,000 Anual 1,700 UIT anuales no
i (s/ 7,480,000)
Limite de compras S/ 8,000 mensuales S/ 525,000 anual no no
Declaracién Jurada s S si i
Anual
UGy o Ve Pago a cuenta 1%
o e IR = 1.5% SN A% Pago a cuenta 1.5%
Pagos Mensuales { 20 5000 5000 e Ingresos superan B 2
IGV = 185 IGV 18%
s 50 s 300 UIT (s/
2 54 BO00 B000
1,320,000}
Regsitro de
Registro de compras Reglistro de compras
Libros Contables no compras Registro de ventas Registro de ventas
Registro de ventas Uibro diario Libro diario
Trabajadores Sin Limite 10 trabajadores por Sin limite Sin limite

turno

Funte: Elaboracién Propia
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FLUJO PARA TOMA DE DECISION RESPECTO AL REGIMEN TRIBUTARIO
ADECUADO PARA UNA PEQUENA EMPRESA

? no

ventas superan
los S/ 22 UIT/afo0?

'

¢Mis —

compras o ventas | "0

superan los S/ 22
UIT/aﬁo9

|
A

» | Régimen Especial

no

¢Mis ventas super
an los ——» | Régimen MYPE T,
1700 UIT/afio?

sl

> Régimen General ’—-‘

Fuente: Elaboracién Propia

CAPITULO 7. PLAN DE OPERACIONES

7.1. Objetivos y estrategias de operaciones

Tabla 4. Objetivos de operacion

Objetivos 2021 2022

Conseguir proveedores de |10 minimo 15 minimo
marcas nacionales e

internacionales.

Establecer protocolos de|Normas internacionales Certificado de normas

inventarios internacionales.
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Incrementar rotacion de|300 330

productos.

Contar con un drea de

marketing digital.

Fuente: Elaboracion propia.

7.2. Especificaciones del producto

7.2.1. Diseio o descripciéon del producto

Las maquinas se distinguen en tres reglones, siendo el catalogo descriptivo el siguiente:

Tabla 5. Catdlogo de productos
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DESCRIPCION DESCRIPCION
PRODUCTO PED PRODUCTO i
BICICLETA ESTATICA MOVEMENT CARDIO '|COOCHONETAS 1X50CM OTROS
ELIPTICA MOVEMENT CARDIO "|PELOTAS PARA PILATES OTROS

CINTATROTADORA MOVEMENT CARDIO -|MANCUERNAS PLASTIFICADA 3KG OTROS
MAQPARA ABDOMINALES REALLEADEIMUS CUL - |[MANCUERNAS PLASTIFICADA 2KG OTROS
MAQ PANTORRILAS REALLEADER * [MUSCUL ‘|MANCUERNAS PLASTIFICADA 1KG OTROS
MAQ REMO ESPALDA REALLEADER * [MUSCUL ' |BARRA OLIMPICA DE 2.20 MT OTROS
MAQ PRESS DE HOMBROS REALLEADHMUS CUL (BARRA Z EN ACERO INOXIDABLE * |OTROS
MAQ FEMORALESREALLEADER * |MUSCUL '|PAR DE SEGUROS PARA BARRAS OTROS
POLEAS O CROSSOVER REALLEADER IMUSCUL -|PACK DE MANCUERNAS CON CANDAD{OTROS

MAQ APERTUJRA PECTORAL * MUSCUL ‘|CABLE HANDLE OTROS
SENTADILLA SMITH REALLEADER * |MUSCUL ‘[STEP* OTROS
MAQ ABDOUCTORESREALLEADER* |MUSCUL '|SPINNING CARDIO
PRESS DE PIERNA INCLINADO REALLE|MUSCUL |MAQPRESS DEEPCHO REALLEADER |MUSCUL
PRESS DE PIERNA FRONTAL REALLEAIMUS CUL |BANCO DECLINADO * MUSCUL
SENTADILLA HACK REALLEADER * |MUSCUL |BANCO SEMIDECLINADO ' MUSCUL
POLEA PARA ESPALDA REALLEADER |MUSCUL |BANCO GRADUABLE * MUSCUL
EXTENCIONES CUADRICEPS RALLEAD|MUSCUL |BANCO INCLINADO * MUSCUL
BANCO PRESS DE PECHO REALLEADEAMUS CUL |BANCO HORIZCNTAL * MUSCUL
BANCO PRESS PECHO INCLINADO REAMUS CUL |PORTA BARRAS RACK * MUSCUL
PAR DISCOS DE ULE AZULESDE 1.75 JOTROS | PORTA MANCUERNAS RACK * OTROS
PAR DISCOS DEULE NEGROS 10 KG |OTROS  |PORTA DISCOSRACK * OTROS
PAR DISCOS DEULENEGROS 15KG |OTROS |PARDISCODE ULENEGRDSKG *  |OTROS
PAR DISCOS DE ULES NEGROS 25 K6 |OTROS  |PARDISCODE ULE25KGNEGRO  |OTROS
PAR DISCOSDEULE AZULES 10KG |OTROS |PARDISCODE ULE ROSA25KG OTROS
PAR DISCOS DE ULE AMARILLOS 15KJOTROS ||

PAR DISCOSDEULEROJOS20KG  |OTROS |l

Fuente: Elaboracion propia.

Prensa de piernas es la maquina mas recomendada para llevar acabo un completo
entrenamiento y desarrollo de nuestro cuerpo inferior.

Precio: 1500
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Tipo: musculatura

Serie: 4 de 12

Caminadora esta maquina es excelente en el aumento de resistencia cardio vascular,
baja el estrés y ayuda a mantener un peso saludable.

Precio: 800

Tipo: cardio

Serie: 3 millas por hora

7.2.2. Servicio post-venta

Se atienden mediante correo, redes sociales y pagina web, para quejas y reclamos

tenemos los numeros telefdnicos y el WhatsApp, y de requiera algun tipo de asesoria

adicional, cuenta por todos los medios con el panel de expertos o la web interactiva.

7.3. Planeamiento de la produccion
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7.3.1. Gestion de compras
Al ser una distribuidora al mayor, las compras se haran por volumen a nuestros
proveedores, atendiendo a la rotacién del producto, e indagando sobre las tendencias

para poder anticiparnos a la demanda.

7.3.2. Gestidn de inventarios

Para la gestidon de inventarios se contara con un programa de cémputo, que llevara
conteo de las maquinas vendidas y alertara cuando queden pocas unidades, de igual
forma se haran inventarios manuales para cotejar con el sistema y reducir errores de

distribucién y despacho.

7.3.3. Layout del almacén

Distribucion de las areas del local

Almacén

Oficinas

Sanitarios

- Atencién presencial

OFICINA DE ADMINISTRACION ALMACEN

AREA DE TRANSITO

ATENCION
PRESENCIAL DESPACHO BANO

SALIDA DE
EMERGENM CI1A

ENTRADA
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7.3.4. Gestidn de la calidad

Se hace selecciéon de maquinas de marcas reconocidas, y con los mejores récords de
rendimiento, ello para garantizar que los productos que se van a ofrecer sean de la mejor
calidad posible para nuestros clientes. De igual forma la atencidn personalizada de los

vendedores garantiza que el servicio adicional de orientacidn sea preciso.

7.3.5. Gestion de proveedores

Se escogen proveedores de marcas certificadas, y con los que se tienen linea de crédito,

con el fin de generar convenios para consignacién de maquinas especiales que conllevan

una mayor inversion y son de rotacion menor. De igual forma se ubican fabricantes

locales con el fin de ofrecer diferentes marcas a nuestra clientela y variedad de precios.

7.4. Diseio de los procesos
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Flujograma 1. Adquisicién de maquinas

)

Inicio

H

Cotizacion a proveedores

H

Seleccion de maquinas

H

envio de seleccion al
departamento de compra

H

Aprovacion de la compra

H

Envio el pago

)

Recepcion de la mercancia
y ubicacion en almacen

N S

Fuente: Elaboracion propia.

Flujograma 2. Almacén de productos
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Recepcion de almacén,
personal capacitado

Se controla mediante
codigo de barra el
ingreso de las maquinas

Pasa el control sanitario
Se almacena las
maquinas

Si hay envio de
maquinas, se registra la
salida

Se elabora la factura o
boleta de venta

Flujograma 3. Despacho de venta maquinas
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)

Inicio

H

Recepcion de la
cotizacion

H

Envio de la
cotizacion

H

Negociacion del
despacho

H

Confirmacion del
pago

H

Negociacion de
despacho

)

Entrega de la
maquina
N

Fuente: Elaboracion propia.

7.5. Capacidad instalada

Trabajo de investigacion publicado con autorizaciéon de los autores.

No olvide citar este documento




UNIVERSIDAD

¥ TRABAJO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

Como no somos fabricantes, se cuenta solo con almacén, drea de atencidn presencial y

oficina de recursos humanos, para las operaciones de la empresa.

7.6. Ubicacidn y distribucidn de las instalaciones

Para reduccion de costos y mejora en la distribucidn de los equipos, se ha decido escoger
la ubicacion central al almacén de la empresa que esta ubicado en el distrito de Santiago
de Surco.

Factores de Peso Santiago de Surco Barranco

localizacion asignado  cjlificacion Ponderacién Calificacion Ponderacién

Accesibilidad del
personal 0.3 5 1.5 3 0.9

Cercania de los
proveedores 0.15 3 0.45 3 0.45

Cercania de los
clientes 0.15 4 0.6 5 0.75

Accesibilidad de

los servicios 0.1 5 0.5 5 0.5
Actividad fisica 0.3 5 1.5 2 0.6
Sumatoria 1 4.55 3.2
?f—\
@
-l
=
MAPA=LIMA =
L

Mapa de localizacién
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7.7. Cronograma de implementacién

La implementacién del plan de negocios tiene una duracidon de tres meses, distribuidos

en las actividades representadas en el siguiente cronograma:

Recoleccién de informacién y elaboracién del proyecto
® Observacién
® Recoleccién de informacién para registro
e Elaboracién del proyecto

Desarrollo
o Desarrollo de actividades preliminares

Discusion de los resultados preliminares
e Validacidon y reconexién de actividades

Adquisicion de maquinas, puesta en marcha del
marketing e inicio de operaciones

Evaluacion de los resultados

Fuente: Elaboracion propia.

7.8. Presupuesto de operaciones

7.8.1. Costo materia stock de maquinas

® Musculares 24 870 20880

e Cardiovasculares 29 360 10440

e Otros 82 45 3690
Total 135 35.010

Fuente: Elaboracion propia.
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7.8.2. Costo de alquiler de local

Al contar con local propio, los costos de operaciones se reducen al costo de

mantenimiento del vehiculo para el delivery.

CAPITULO 8. PLAN DE RECURSOS HUMANOS

8.1. Estructura organizacional

La empresa, esta estructurado organizativa y funcional mente, y esta se adecua a las
operaciones de la mismay a las actividades que se desarrollan de manera interna, siendo

la siguiente distribucién en 3 niveles:

Gerente

? : Gestor de Recursos
Superv. Ventas Cobranza
Compras Humanos

Asesor de Ventas

Distribuidor

Fuente: Elaboracion propia.

8.2 Estrategias de administracion de recursos humanos

Los perfiles han sido elaborados de tal manera que se cumpla con los requisitos minimos

para desempeiiar de manera adecuada las funciones del puesto.

Cada perfil ha sido debidamente revisado y validado por el Gerente General.
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Ejemplo de perfil:

Nivel:
Lt}

Nivel:

Descriptivo de Puesto "

Descriptivo de Puesto

A DATOS DEL PUESTO. ()

y . F. EXPERIEMCIA. {52 debe describir en aflas, ke experiencia minkna requeridn. Tombidn debe especificar sl

Momere dol puesto funcionaf: | Asesor de Vanias £ necesario o experiencia 5 de o puesto o institusidn simitor. Marcar con *’)
Nombre del puesto: ASESOR DE VENTAS Mingung 306 mess 1 a2afas Ja5 afas 5amds aflas
Genencin: COMERCAL L]

Experiencia en institucidn de rubra similar s % He |
Aren: COMERCAL

Experiencia en puesto similar 5[ x o |

fe inmedkata!
M Superdsor de Ventas NfA
{5om Jos términas v comoiclones balo los gue &f pussts se va o des
Supentsaa: o o [} Eg:IDIDCINE. {30 las términes y condickones balo fos que ef puesto se va o desorrallar. Morcor con
interncrida con cllentes J-"“j-'“’ Evtemos Autonomia def puesto, {Intensidod de o supervsidn recbida por su jefe lendrgucal
] Supervisor de Ventas, Compes, Froveedoees e mercaderla, ‘Supervisin habitual: supervisidn estrecha, actia baja und guid sastenida del fefe diecto [
Cobranzas, Ggalia.de Calidad dienes, usuarics ‘Superuisidn Intermedia; supervisidn periddica, achio biajo mets trazadas

5 . ] achia por b lantead

B MISION DEL PUESTO. [Respande o ko esencio del puests: JDe ocusrds con qué quit o neferencla?/ iPar ‘Harario lobora.
qué existe o puesto ]

Resporsable de dar asesorks en la venita de productos, segon las necesidades de los dientes y usuaris. H. UBICACHON. {Ubicockdin espeefica de o posichda. Marcar can %)

Ubicacidn en Oficla Central jLima) 5[ x [

€. FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTD. (Responde o los areguntas: Jué 5 lo que hoce? / ¢0jué es o Ubicacidn en Tienda: | Lima | |:| Provincla | | |
que hace en o posickinr/ ¢ Codles son sus activdodesr)

Al cl = L. NIVEL DE RESPONSABILIDAD.
L. Infarmar a toda la parte comercial sobre la venta del producto Semanal T dn que elobara, (Reparies que sujefatura nmediata)
2 Definir el crancgrama de vifas Mensud T Avance Aealvs Avance Mela T2 Notas de Crécita perdliente ce reckir
1. Caleular proyeccidn de ventas semanal T o
parte 3ellin 4. Ghging oo gidds
4. Dar visibilidad de b b | de la venka Semanal |
3. Darvisbilidad de bos reclames de los clientes | usuarnas. semaal 1. COMPETENCIAS. (5an & conjunta de hahlidades y conductas que permiten & desempefa dotima del
6. Presentar oportunidades ce mejara dentro del drea comerclal Mensual puesioy. :
7. Controdar &l cumplimienta de entrega de producios. Semanal . Competenclas Inmmunrs
& Participar en raurianes con o drea comenclal pard infarmar sabire svances. semanal Camunianen
Oreeritackin al logro
D. FORMACION. Liderazzn
Grado de Bachiller die Empresas. Gsticn
Especinfizacidn: Mo reguiere.
Elzborada par:
Rrwsaa par

Fecha Achushrackdn:

1 Encel :-: 4. Ingliss :-:
1 Microecanomia X 5
i Contabilidaz X 3
Asesor de
VEntas.docx

8.2 1. Descripcion de cargos y funciones

Gerencia: Es el director de todas las operaciones de la empresa, y las actividades a
realizar son las siguientes:

e Planificar, organizar, dirigir y controlar la gestiéon

e Plan diverso de las actividades que podrian desarrollarse en el interno.

e Trabajar en la organizacidn de los recursos propios.

e Ejecutar las operaciones financieras y garantias

e Encargado de las relaciones publicas de la empresa
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Gestor de compras: Se encarga de validar todo en la gestién de compras de maquinarias
y validacién de que el stock este al dia, por lo que ademads en sus actividades esta el

manejo del almacén y la validacion de novedades y marketing de la empresa.

Gestor de Cobranza: Encargado de validar las cuentas por cobrar de la empresa, pago

de servicios varios, apoyo del gestor de compras en labores de almacén.

Recursos humanos: Encargado de pago de ndmina, capacitacion de personal inicial y

continuo, encargado de las relaciones laborales y contratacién de personal.

Supervisor de Ventas: Vela porque se lleguen a las metas de ventas propuestos por la

empresa y emplea las estrategias de ventas disefiadas por la gerencia.

Asesores de venta: Encargado de vender y asesorar a los clientes.

Distribuidores: Son el apoyo logistico para la distribucién de los equipos.
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8.2.2. Proceso de reclutamiento y seleccion

Flujograma 4. Proceso de reclutamiento y seleccion

Analiss y detecotn de
necesidade de la enpress

Axcescion te
Cansdaturas

Praseecoon

crtreenta

Valoracion y desision

Contraac.ar

Cajacitacion
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Anilisis y deteccién de necesidades de la empresa: dependiendo del flujo de ventas o

rotacion del personal o expansion de la empresa se inicia un proceso de contratacion.

Recepcion de candidaturas: se recepcionan las hojas de vida y se establecen los criterios

de seleccidn.

Preseleccién: se escogen a los mejores candidatos.

Entrevista: se realiza un proceso de entrevista y se explica el cargo a desempeiiar.

Valoracién y decisidn: se evaluan a los candidatos y se seleccionan a los mejores para el

cargo.

Contratacion: segun los estatutos de ley se genera el contrato que establece de forma

legal la relacién laboral.

Capacitacion: se brinda la capacitacidn al personal para que desempeie en el cargo

estimado.

8.3. Planeamiento estratégico de recursos humanos

8.3.1. Plan de capacitacion y formacién

Siguiente grafico ejemplifica el proceso de formacidén que se planea llevar a cabo en la

empresa luego de la contratacion.
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PLAN DE FORMACION: FASES

8.4. Politicas de remuneraciones y compensaciones

&.4.1. Remuneraciones en planilla

Los empleados de la empresa se encuentran debidamente registrados en planilla con
beneficios de ley y reciben su remuneracién y reciben su pago mensual el Ultimo de cada

mes.

Se detalla a continuacién los sueldos de cada cargo desempefiado.

Tabla 6. Desglose de planilla

Sueldo Base  Vida Ley [21] Gratl Vat Essalud Regg Essalud Var Essalud Granlf Tonsl Messual  Fotal onual

L3 7% J6.67% £33 00 075 150% 4527

Gerene | 1,500 | 450 | 14580 5005 13955 135,00 | 11.35 2150 218405 IR |
Gestor Compras 1, (00 i 9720 16610 8,30 ] 150 1500 1460 0 17, 55240
Gestor Cobranzas | L0000 | 30| 9320 1660 830 | 0.0 | 150 1500 | 1480070 | 17, 55240 |
Recuricd Humandd y Finanis | 1, 000000 | 10 9730 166.70 .30 | 000 7.50 1500 1800 17 5240
Superiisor de Wentas |00 | 160 | 14864 00 995 108,00 | 5.00 | 1800 | ATEAM | H, 06288 |
Asesor de Ventas | 100000 | im | 730 166.70 2830 000 | .50 | 1500 | Ll 17,5240 |
DOiisbribusi dhenes | 90000 | im BT AR 150013 a7 5100 675 | 1350 | 13647 15 7726

7,600.00 2680 T LME%D B1A.0E BEA.00 g.00 114.00 11 11652 139, 10824

3

Planilla y Costo.xlsx
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8.4.2. Beneficios sociales

Todos los integrantes de la empresa, tendran beneficios sociales que
comresponde a ley.

- CTS: Pago mayo y noviembre

- Vacaciones: 30 dias después del primer afio

- Gratificacién: julio y diciembre

- Seguro de Vida ley
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CAPITULO 9. PLAN FINANCIERO

9.1. Historia financiera de la empresa

Por motivo de diseiio recién y préximo inicio de operaciones, el presente proyecto

carece de historial financiero.

9.2. Datos, de supuestos y politicas econdmicas y financieras

Empezaremos vendiendo estos 5 productos bdsicos para los cuales hemos calculado el

precio promedio de acuerdo con lo que proyectamos vender de cada uno para el primer

ano.

PRODUCTO PARTICIPACION|  PRECIO  |PRECIO PONDERADO| UNIDADES

BICILETA 20% | $/1,000.00 $/200.00 56

SET ( MAT YOG, PESAS, BANDAS) 15% | $/400.00 $/60.00 42

MAQUINA FUNCIONAL 30% §/1,00000 | $/300.00 84

MAQUINA ELIPTICA 25% $/1,200.00 $/300.00 70

TROTADORA 0% | $/800.00 $/80.00 28

$/940.00 280

Fuente: Elaboracion propia.

Costos variables por unidad

COSTOS UNITARIOS VARIABLES

5 1) |Equipos de ejercicios S/500.00(/ unidad
(3) |Delivery S$/10.00|/ unidad
"(5) |Servicios $/6.00|/ unidad

Fuente: Elaboracion propia.

Costos fijos anules

COSTOS FIJOS
Jﬁ‘: Camara vigilancia (8 ) S/960.00|/ afio
;[ 7 ) |Alguiler del local {9) =/9,600.00(/ afio
i 8) |Seguros del personal (10 ) S/600.00|/ afio
; 9 ) |Gastos laborales de administracid S/133,398.24|/ afio
{ 10 ) Depreciacion y amortizacion ( 127 S/0.00|/ afo
111 )Impuesto a la renta { 13 ) 1 5/0.00)/ afio

Fuente: Elaboracion propia.
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PRESUPUESTO DE INGRESOS

HORZONTE DE EVALUACION  ANOS )
0 2 ] 4 §

Precios constantes (p) | S4000  SO40001 G000 Se4000  Si%4000
Nolumen deventzs (q)

DETALLE

Sin IGV. Fuente: Elaboracion propia.

9.2.1. Politica de crédito

Para nuestros clientes, tanto personas naturales como los gimnasios, la empresa no
manejara crédito, el pago de los productos serd efectuado de forma online y contra

entrega y para los proveedores inicialmente manejaremos los pagos a 7 dias.

Cliente final natural Deposito, efectivo contra entrega
Cliente final Gimnasio Deposito, efectivo contra entrega
Proveedores Transferencia o cheque, a 7 dias.

Fuente: Elaboracion propia.

9.2.2. Estimacion del tamafio de mercado

Debido a que el uso de equipos para hacer ejercicios esta aumentando en nuestro pais,
debido a la coyuntura actual, segin la pagina Andina “La importaciéon en Peru de
maquinas para hacer ejercicios entre enero y octubre del presente afio sumé alrededor
de 10 millones de dodlares”. Ademas, este mercado esta creciendo en los ultimos afios
entre 12 a 15 %. Por lo cual se esta proyectando una TAM del 8 %, SOM 10 % y SAM de
20%.
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Evolucion del volumen de ventas de la empresa

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

2120 20| a413|  26T] 284 35

10% 12% 14% 17% 20%
Crecimiento anual del mercado TAM ; 8% | Crecimiento anual de las ventas de ia empresa 28%|
Objetive de la empresa en el corto plazo (A1) SOM= | 10% TAM
Objetivo de 'a empresa a largo plazo Ao . SAM=|  20%) TAM

Fuente: Elaboracion propia.

9.2.3. Manejo de inventario

Se realizaran revisiones semanales, con un stock para equipar un gimnasio pequefio de

10 equipos por cada tipo a ofrecer.

9.3. Plan de ventas de la empresa

Se espera que en el ler afio se venda 229 equipos, Con costos diferentes de acuerdo con
el tipo de equipo, es de hacer que estamos considerando ofertas para nuestros clientes

gue desean comprar varios de nuestros productos.

Se espera generar impulso de ventas por pagina web, redes sociales.

9.4. Analisis de costos

Es de hacer notar que se ha sido un poco reservado y consideramos una tasa de
crecimiento de 10% por lo que se espera que ello incremente ademas los costos
operacionales, mas que todo el tema del mantenimiento del delivery. En en el
presupuesto de egresos, el calculo se ha efectuado de forma anual, se detalla los precios
fijos y variables que se tiene durante el transcurso del proyecto, para el primer afio se

reporta un total de egresos por el valor de S/.262,701.60.
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COSTOS UNITARIOS VARIABLES
Equipos de ejercicios S$/500.00
Delivery S/10.00

/ unidad
/ unidad

Servicios S/6.00|/ unidad
J 6 ) |Camara vigilancia (8 ) S/960.00// ario
}7) Alquiler del local ( 9) S/9.600.00|/ afio
’g 8) |Sequros del personal ( 10) S/600.00// ano
J 9) |Gastos laborales de admiristraci(rSI133.398.24 / afo
} 10 )} Depreciacidén y amortizacion ( 12' S/0.00|/ afo
(11 ) Impuestoalarenta ( 13 ) S/0.00|/ ano

Fuente: Elaboracion propia.

DETALLE HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO ( ANOS )
0 1 2 3 4 5

Volumen de ventas (q) unidades/ ano

Maguinas $/ afio S/114.480.00|  S/147.031.99| $/188,840.02| $/242,536.02| $/311.500.28
Delivery $/2,289.60 $/2,940.64 S/3,776.80 $/4,850.72 $/6.230.01
Servicios S/1.373.76 S/1,764.38 S/2,266.08 5/2,910.43 S/3,738.00
COSTOS VARIABLES S$/118,143.36 $/151,737.01 $/194,882.90 $/250,297.17 S/321,468.29
Camara vigilancia (8) $/960.00 $/960.00 $/960.00 $/960.00 $/960.00
Alquiler del local (9) $/9.600.00 $/9.600.00 $/9.600.00 $/9.600.00 $/9.600.00
Seguros del personal (10) $/600.00 $/600.00 $/600.00 $/600.00 $/600.00
Gastos laborales de administracion y ventas (11) S$/133,398.24] S/133,398.24| S/133.398.24 S$/133,398.24| S/133.398.24

Depreciacion y amortizacion (12)

Impuesto a la renta ( 13 )
COSTOS FINOS (*)

TOTAL DE EGRESOS | | S/262,701.60] $/296,295.25] S/330.441.14]  S/394,855.41]  $/466.026.53
HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO ( ANOS )
DETALLE 0| 1 [ 2 3 T 4 5

Volumen de ventas (q) unidades / afio

Maquinas S/16,632.00 S/21,992.82 S$/29,081.53 S/38,455.06 S/50,849.88
Delivery S/295.68 $/390.98 S/517.00, S/683.65 $/904.00
Servicios S/36.96 S/48.87' S/64.63 S/85.46 S$/113.00
COSTOS VARIABLES $/118,143.36  S/151,737.01 §/194,88290 S/250,297.17  $/321,468.29
Camara vigilancia ( 8) | S/1,000.00 S/1,000.00 S/1,000.00 $/1,000.00| S/1,000.00
Alquiler del local (9) S$/10,000.00 $/10,000.00 S$/10,000.00 $/10,000.00 $/10,000.00
Seguros del personal (10) $/500.00! $/500.00 $/500.00! $/500.00 $/500.00
Gastos laborales de administracion y ventas ((11) S/64,400.00 S/64,400.00 S/64,400.00 S/64,400.00 S/64.400.00
Depreciacion y amortizacion ((12) ! S/6,531.36 S/6,531.36 S/5,211.86 SN 27.12_' S/127.12
Impuesto a la renta (13 )

COSTOS FINOS () [ S/82,431 - /82,431.3 S/76,027.12  SI76,027.12

[ | SI1200574.72] S/234,168.37| S/275,994.76|  $/326,324.29|  S/397,495.41

Fuente: Elaboracion propia.

9.5. Punto de equilibrio de la empresa

Es la cantidad minima que se debe vender para no tener ni ganancias ni perdidas, en
nuestro proyecto para lograr lo antes mencionado se tienen que vender 341 que segln
lo proyectado se lograra en el 3 afio de funcionamiento. Se detalla el cuadro donde la
empresa se coloca en escenarios donde su venta se reduce en 25 %y en el otro aumenta

en el mismo porcentaje.
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Preco | Costo vanable Margen e
o . ! "
iad | D | in "
| p) [ev)
BIOLETA S 1008 S 4w
SET{ MAT YOG, PESAS, BANDAS) &/ 4001SE 1227 & 173
MAGUINAFUNCONAL S/ 1000586 61| & 450
MAQUINA ELIFTICA S 1200086 680j S 50|
TROTADORA S B0ISE 4888 u7

Ingresos Egresos 1
g 341|s. 320141[S. 320141|S. -
98/ S/I. 681,316 129,764 | SI. -68,4483
123/ S/. 78,645 138,171 | S/. 61,526

S/

Si.
153/ S/. 95806 | S/. 148,680 | S/. -52,874
192 S/. 119,758 | S/. 161,817 | S/. -42,059 |
255/ S/. 159,677 |S/. 183,711 |S/. -24,034
S/. 212902 S/. 212902 §/. .
426|S/. 266,128 |S/. 242094 |S/. 24034
532/ SI. 332,660 | S/. 278584 |S/. 54,076
665/ S/. 415825 |S/. 324196 |S/. 91,629
831/S/. 519,781 [S/. 381,212 |S/. 138570

1039| S/. 649,727 | S/. 452,481 |S/. 197,246 |

/. 700,000

S 600,000 4
. S00,000 |
S 400,000 | e Seriesd

s/ 300,000 + il SeTies2

80 200,000
SO100000 |

s 4 . .
o 2 400 600 20O 1000 1200

Fuente: Elaboracion propia.

9.6. Inversion inicial

Para iniciar las operaciones de la empresa, se estima un total de S/. 231,118.72 soles
compuesta por S/. 30,614 soles de activos fijos y S/ 200,574.72 soles de inversion en

capital de trabajo.
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DETALLE SinIGV | Incluye IGV |
Activos fijos tangibles
Terrenos S/0.00 S/0.00
Maquinas y equipos S/0.00 S/0.00
Vehiculos S/15,254.24 S$/18,000.00
Muebles y enseres S/1,271.19 S/1,500.00
Equipo de coémputo S$/2,638.98 S$/3,114.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS TANGIBLES S/19,164.41 S/22,614.00
Activos fijos intangibles
Tramites vy licencias en la Municipalidad S$/508.47 S/600.00
Constitucién de la empresa S/508.47 S/600.00
Gastos preoperativos diversos S/4,237.29 S/5,000.00
Imprevistos | S/677.97 S/800.00
Costos de anteproyecto (estudios defini| S/847.46 S/1,000.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS INTANGIBLES S/6,779.66 S/8,000.00
AL ACTIVO FIJO ( Activo fijo bl  s/2594407| s/30,614.00

CONCEPTO ‘
0 |

Inversion en activos fijos §/30,614.00
Inversion en capital de frabajo $1200,574.72
Inversién total $1231,188.72

Fuente: Elaboracion propia.

9.7. Capital de trabajo

Para fines de esta investigacion, el presente capital de trabajo para este proyecto es de
S/ 200,574.72 soles y se ha estimado una tasa de crecimiento del 28 % anual de las

ventas.

METODO DEL PERIODO DE DESFASE

DETALLE HORIZONTE DE EVALUACION DEL PROYECTO ( ANOS )
0 [ 1 | 2 \ 3 | 4 [ 5
Costo total anual \ | $/1200,574.72]  S/234,168.37|  S/275,994.76]  $/326,324.29]  $/397,495.41|
Necesidad de Capital de Trabajo | \ S/4,396.16 $/5,132.46) S/6,049.20 S17,152.31 S/8,712.23
Incremento de capital de tra $/4,396.16| $/736.30 S/916.74] §/1,103.11 §/1,559.92]  -5/8,712.23

[ Namero de dias de desfase | [ | | | |
Valor de recupero del capital de trabajo: | $/8.712.23]

Fuente: Elaboracion propia.
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9.8. Servicio de la deuda

Para fines de este plan de negocios se cuenta con la inversién inicial de los socios en
forma de capital, que ha de cubrir el 80% de los costos y el resto, en forma de crédito

en una entidad bancaria.

Monto del préstamo 5/46,237 74

Tasa de interes 9.07% anual sobre saldos

Plazo 5 amortizacion de la deuda

Pagos Cuotas constantes

Cuota constante m

SERVICIO DE LA DEUDA ( Precios corrientes ) INCLUYE INFLACION

I 0 | 1 | 2 I 3 | 4 | 5 |
Saldo inicial | s14623774 | S/13852253 | S/30,107.55 $/20,920.33 §110,018.65
interds | _smt0a78 | simaesoe | s273076 | snses2e | smeosz
Amoartizacidn l 7,751 I &/8,414 98 5/9,178.22 £/10,010.68 §/10,018.65
Saldo final $/46,237.74 $/38,522.53 $/30,107.55 $/20,929.33 $/10,918.65 $/0.00

SERVICIO DE LA DEUDA ( Precios constantes ) NO INCLUYE INFLACION

l 0 | i 1 PR R S R S
Saido inicial
Interés 5/4,107.51 $/3,361.74 5/2,565.70 $/1,746.87 5/892.58 |
wmclan 5/7,556.52 5/8,072.38 5/8,623.45 5/9,212.14 5/9.841.02 |

Fuente: Elaboracion propia.

9.9 Analisis de rentabilidad

Los indicadores de rentabilidad resultan importantes a la hora de analizar un proyecto
de inversién, puesto que gracias a ello se podra si resulta rentable apostar por dicho

negocio.

En los cuadros que se presentaran a continuacién, se observa los respectivos analisis
que hemos realizados para verificar la viabilidad del proyecto, donde la VAN es de S/
28,063.48 y la TIR de 19%, con estos resultados concluimos que la empresa empezaria a

obtener ganancias a partir del afio 5, por lo cual se aceptaria el proyecto.
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FLUJO DE CAJA ECONOMICO

0 1 p 3 4 5
+__|Ingresos de efectivo $/215,222.40 $/276.420.14 $/355,019.23 $/455,967.71 $/585,620.53
- |Costos fijos ( * ) 5/144,558.24 $/144,558.24 §/144,558.24 5/144,558.24 $/144,558.24
- |Costos variables $/118,143.36 $/151,737.01 $/194,882.90 $/250,297.17 5/321,468.29
- |Depreciacion y amortizacion $/7,209.32 $/7,209.32 $/5,889.83 $/805.08' $/805.08
= |impuest -5/54.688.52 -5/27,084.44) 5/9,688.27 S/60,307.22 $/118,788.92
- |utilidad antes impues) ) -5/16.406.56 -5/8,125.33 $/2,906.48 $/18,092.17 $/35,636.67
= |imp -5/38,281.97 -5/18,959.11 $/6,781.79 $/42,215.05 $/83,152.24
+ |Depreciacion y amortizacion §/7,209.32 $17,209.32 $/5,889.83 $/805.08 $/805.08
= |FLUJO OPERATIVO -5/31,072.64 -5/11,749.78 §/12,671.62 $/43,020.14 $/83,957.33

-5/8,712.23

$/21,449.88

LUJO DE CAJA ECONOMIC -5/35,010.16 -5/31,808.94 -S5/12,666.53 $/11,568.50 S$/41,460.22 S$/105,407.21
YHEAE S/28,063.48
TIRE = 19%

Fuente: Elaboracion propia.

En el andlisis de flujo financiero se calculé una VAN de S/ 34.753.07 con una TIR de 33%,

con lo cual se obtiene una rentabilidad tanto para el proyecto como para el inversionista.

FLUJO DE CAJA ECONOMI'-S5/35,010.16 -5131,808.94 -5/12,666.53 5/11,568.50 Si41,460.22 S/105,407.21
Interés $/4,107.51 §/3,351.74 $12 565.70 S/1,746.87 $/892.58
Amortizaciin §/7.556.52 $/8,072.38 $/8,623.45 $19.212.14 $/9,841.02
Préstamo $/46.237.74
Interés*30% = Escudo fisca §/1.232.25 $/1,005.52 S769.71 $/524.06 S1267.77
FLUJO DE CAJA FINANCIEI §111,227.58 -5/42,240.72 -5/23,085.13 §/1,148.06 S131,028.27 $/94,941.38
S/34,753.42
33%

Fuente: Elaboracion propia.

9.10. Andlisis de sensibilidad y riesgo de la empresa

9.10.1. Anélisis unidimensional

En la interpretacidon que vamos a presentar se toma como referencia las 5 variables mas
resaltantes para el proyecto, obteniendo como resultado que el imput del crecimiento

del mercado es el mas sensible.
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VARIABLE DE ENTRADA (INPUT ) Valorinicial PO MUERTO %

IPrecio promedio $/940.00 $/960.00 2%|
(Crecimiento anual de las ventas de la empresa 28.00% 30% 7%
\Gastos de administracion y ventas 513339824 5/129,000.00 -3%|
Equipos de ejercicios $/500.00 S/480.00 4%
Vehiculos S/15254.24  §/10,000.00 -34%

$/28.063.48]

Fuente: Elaboracion propia.

9.10.2. Analisis multidimensional

En el punto anterior se realizd un andlisis para 3 escenarios, tomando como referencia
los datos base del proyecto:

- El escenario pesimista arrojé un VAN de -S/. 53,651.79

- El escenario base arrojo un VAN de S/.28,063.48

- El escenario pesimista arrojo un VAN de S/. 129,778.74

Este analisis determina que si bien en el ler escenario, el proyecto no resultaria
rentable, cuando se hace el analisis de los 3 promedidandolos de acuerdo con su
probabilidad que sucedan nos dan un VAN S/. 33,063.48 por lo cual resulta atractivo

para los inversionistas.

ANALISIS POR ESCENARIOS ( Multidimensional )

ESCENARIOS
VARIABLES PESIMISTA BASE OPTIMISTA

|Preco promedio | $/840.00, $/940.00 S$/1,040.00
(Crecimiento anual de las ventas de la empresa : 10%| 28% 36%
Gastos de administracion y ventas $/150,000.00 S$/133,398.24 $/110,000.00
Equipos de ejercicios $/580.00 S/500.00 S/420.00
Vehicuos $/20,000.00 S/15,254 .24 $/10,000.00

VAN = -8/53,651 79 S/28,063.48| S/129,778.74
25% s0% | 25% |

$/33,063.48]

Fuente: Elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

Este estudio ha podido hacer una visualizacién completa del entorno para poder concluir

la factibilidad del mismo. Entre las conclusiones se tiene que:

e En Lima, su poblaciéon en un 2 % asiste a un gimnasio; es por ello, que nuestro
plan de negocio surge como una gran oportunidad para que estos locales puedan
contar con las maquinas requeridas. Asimismo, la reapertura con aforo limitado
incrementa la asistencia los gimnasios y el cierre de distribuidoras significa que

existe un mercado desatendido.

e Las entrevistas a personas naturales y directores de centro de entrenamiento
han permitido concluir la necesidad de un cambio en la fuerza de ventas de este
sector, siendo esto lo que el plan de negocios ofrece, con una atencién
personalizada de entrenadores como vendedores, seguimiento de tu equipo y
orientacién en nutricion, asi como campanas acordes a los tiempos de la era

digital.

e Tomando en cuenta el analisis financiero, se puede concluir que es posible
llevarlo a cabo y crecer de manera consecuente, adaptdndonos a esto y

ampliando el margen de stock y distribucion de acuerdo a la demanda.

e El plan de marketing muestra que existe una posibilidad de posicionarnos y que
es el momento preciso para ello, tanto a nivel de ventas en linea, como
presencial, aprovechando la oportunidad de el cierre de otras empresas para
surgir como nuevo distribuidor, si como el cambio en los habitos de consumo de

los clientes potenciales donde el ecomerce esta tomando fuerza.
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RECOMENDACIONES

e Se recomienda un sondeo mds amplio a nivel de gimnasios menores, ya que
estos no fueron tomados en cuenta para el estudio, y pueden ser una fuerte
importante de ventas. Esto puede incrementar las ganancias y la expansion de la

empresa.

e Considerar campafias tendencia en el mundo fitness como un foro gratuito de
entrenamiento en vivo por zoom para que los clientes puedan apreciar las
maquinas, sepan como entrenar en casa o tengan ideas de armar un gimnasio

casero de multiples costos.

e De lograr concretar el posicionamiento, considerar reducir costos para generar

competitividad y asi seguir siendo la mejor opcién de venta.

e Debemos buscar un mayor nimero de socios estratégicos para asi obtener

mayor participacidon de mercado aumentando las ventas.

e Buscar realizar mas alianzas estratégicas con las empresas “top” en el mercado

fitness y asi comercializar mas productos de ultima generacion a bajos costos.
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