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SINTESIS

El sedentarismo la falta de ejercicio y de habitos alimenticios es un problema en
nuestras sociedades modernas. Al realizar ejercicio de manera continua o regular causa

en el cuerpo un bienestar fisico y mental.

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo proporcionar informacion
interesante para identificar y describir los habitos de practicas deportivas de la poblacion
quitefia, con estos insumos identificar a los potenciales clientes para disefar paquetes de

servicios de entrenamientos personalizados en la ciudad de Quito.

Nuestro estudio servira como material para emprendedores, empresas deportivas,
etc. y proporcionar un modelo de implementacion de una estrategia empresarial orientada
a entrenamientos personalizados que desean encontrar un nicho de mercado al ofertar
servicios de paquetes de entrenamientos personalizados, el mercado es amplio ya que

ayuda al bienestar de una persona en todas sus dimensiones.
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ABSTRACT

The sedentary lifestyle lack of exercise and eating habits is a problem in our modern
societies. By exercising continuously or regularly causes physical and mental well-being

in the body.

The present research work aims to provide interesting information to identify and
describe the habits of sports practices of the population of Quito, with these inputs identify

potential customers to design customized training service packages in the city of Quito.

Our study will serve as material for entrepreneurs, sports companies, etc. and
provide a model of implementation of a business strategy aimed at personalized training
that want to find a niche market by offering personalized training package services, the

market is broad because it helps the well-being of a person in all its dimensions.



INTRODUCCION

Hoy en dia, es innegable que la practica fisica y deportiva cada vez se consolida
mas como un habito comun en la poblacion y, més en los tiempos libres de las personas,
como se evidencia en las ultimas cifras publicadas por el Instituto Nacional de Estadistica
y Censo (INEC) en relacion con la actividad fisica y deportiva de los ecuatorianos (INEC,

2016).

Lo que puede favorecer en la disminucion del sedentarismo en la poblacion, un
elemento muy comun actualmente. La falta de movimiento es algo muy comun en la
mayoria de los trabajos o en la vida cotidiana de las personas, donde pasan sentadas varias
horas al dia frente a un monitor y/o computadora, lo cual ocasiona sobrepeso y obesidad

y, por consiguiente un estilo de vida poco saludable (Diario La Hora, 2015).

El sobrepeso y obesidad ya es una tendencia comtn en la poblaciéon y que cada vez
se esta incrementando, de acuerdo con un analisis realizado por la Encuesta Nacional de
Salud y Nutriciéon (ENSANUT), en el Ecuador el 29,9 % de nifios entre 5 a 11 afios tienen
sobrepeso y obesidad y, lo destacable es que el 62,8 % de los adultos de 19 a 59 afios
presentan dicho problema (Encalada, 2017). Esto puede traer consigo enfermedades
cronicas no trasmisibles, como diabetes, hipertension y problemas del corazon, las cuales

ocupan los primeros lugares como causas de muerte.

Por tal motivo, es fundamental promover y fomentar habitos de practicas de
actividades fisicas y deportivas en la poblacion del Distrito Metropolitano de Quito,
generar un estilo de vida saludable y mas a los jovenes, de los cuales el 58,2% de la
poblacion de 12 afios declard no practicar ningun deporte (Sosa, 2017). Es por ello, que
el presente trabajo de investigacion quiere aportar un servicio de entrenamiento
personalizado con distintos paquetes, los cuales se adapten a las necesidades y
requerimientos de los clientes que quieren comenzar a practicar actividades fisicas o

deportivas, mejorando sus condiciones fisicas.



CAPITULO 1

1. PLAN DE INVESTIGACION

1.1 TEMA DE INVESTIGACION

La préctica del deporte en la ciudad de Quito ha aumentado notablemente en el
transcurso de estos ultimos afios, como lo evidencian los estudios realizados en la revista
“Valor Agregado” de la Universidad de las Américas, sobre el incremento en el deporte
participativo que se ha dado en los ultimos cuatro afos en la ciudad de Quito (Garcia,
2014)

Esto denota un cambio significativo en el comportamiento de los Quitefios en
cuanto al cuidado de su salud, ya que han tomado conciencia de los beneficios de realizar

actividades fisicas y deportivas.

Se propone el disefio de un modelo estratégico y su implementacion orientado a

entrenamientos deportivos personalizados en la ciudad de Quito.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Uno de los mayores problemas de la poblacion de Quito actualmente, es la falta de
habitos deportivos, saludables y alimenticios. De acuerdo con el Instituto Nacional de
Estadisticas y Censo 2016, sobre las costumbres y practicas deportivas en la poblacion

ecuatoriana:

Tabla 1. Poblacion que practico algin deporte durante el mes pasado
Descripcion Si (%) No (%) Total de poblaciéon
Poblacion de 12 afios y mas 41,8 58,2 12.052.548
Fuente: (INEC, 2016)




Tabla 2. Dias que practic6 deporte durante el mes pasado

13 dias en
s, Dela4 5 a 12 dias <
Descripcion dias (%) (%) adg}/ao;lte Total de poblacion
Poblacion de 12 afios y mds 4.9 364 20.7 5043516

que practico algun deporte

Fuente: (INEC, 2016)

Tabla 3. Horario que practicé deporte durante el mes pasado

Descripcion Promedio dias Promedio Horas
Poblacion de 12 afios y mas que practico algin deporte 9 2

Fuente: (INEC, 2016)

Tabla 4. Lugar donde realiza deporte

Espacios Establecimientos
publicos educativos

7,7% 5,1% 69,2% 30,9%
Fuente: (INEC, 2016)

Descripcion Vivienda Gimnasio

Poblacion de 12 afios y mas que
practicé alglin deporte

Seglin publicacion realizada por El Diario “han subido a cifras alarmantes las
enfermedades producidas por los negativos habitos alimenticios, pues durante el afio 2013
se registraron miles de muertes. De ellas, mas del 18 % correspondieron a la diabetes,

enfermedades por hipertension y del corazén” (Bowen, 2015).

De acuerdo con la maestra Nutricionista Mae Moreno, de la Universidad San
Francisco de Quito, la escasez de tiempo, el cansancio, la violencia e inseguridad, han

sido los principales factores que conllevan al sedentarismo (Aguinda, 2015)

El Sedentarismo en la poblacién del Distrito Metropolitano de Quito ha aumentado
en los ultimos afios de acuerdo con el Municipio capitalino, “7 de cada 10 habitantes de
Quito son sedentarios; un igual niimero de estudiantes de la ciudad de Quito son
sedentarios” (Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2014). La inactividad fisica
es el cuarto factor de riesgo de mortalidad en el mundo; cinco de los diez factores de
riesgo identificados por la OMS como determinantes para el desarrollo de enfermedades
cronicas, estan estrechamente relacionados con la alimentacion y el ejercicio fisico

(OMS, 2018).



Segun datos presentados por el Ministerio del Deporte, se estima que
aproximadamente el 89% de los ecuatorianos realiza menos de treinta minutos de
actividad fisica por dia y que, el 72% de los ciudadanos practica solamente una hora de
deporte al mes. Se estima ademds que, un 71% de ecuatorianos catalogados como
sedentarios padecen graves problemas de salud, por lo que, se puede decir que un
porcentaje importante de la poblacion no logra realizar el minimo de actividad fisica

recomendado por la OMS (Ministerio del Deporte, 2011).

Tabla 5. Recomendacion del minimo de actividad fisica segiin OMS

Descripcion Minimo de actividad fisica
Niflos y jovenes de 5 a 17 afios 60 minutos diarios
Adultos de 18 a 64 aios 150 minutos semanales
Adultos de 65 en adelante 150 minutos semanales

Fuente:(OMS, 2010)

1.3 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.3.1 Objetivo general

Proponer un plan de implementacion de un modelo estratégico orientado a

entrenamientos deportivos personalizados en la ciudad de Quito.

1.3.2 Objetivos especificos

o Identificar los habitos de practicas deportivas en los tiempos libres, situacion
economica e identificar a los potenciales clientes de la poblacion quitefia urbana.

e Realizar un analisis de la situacion actual en una institucion deportiva de
entrenamiento en la ciudad de Quito.

e Realizar un andlisis de brechas con respecto a un modelo de entrenamiento
deportivo de la industria.

e Establecer una estrategia empresarial orientada a ofertar planes de
entrenamientos personalizados en la ciudad de Quito.

e Generar un plan de implementacion de la estrategia propuesta.



1.4 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Justificacion Teorica

La propuesta de implementar una estrategia de paquetes de entrenamientos
personalizados de nivel basico y avanzado, esta dirigida tanto para hombres y mujeres
que deseen mejorar su calidad de vida a través de habitos de practicas fisicas o deportivas,

pero sin tomar los riesgos que implican ciertos deportes.
Realizar un andlisis de la situacion actual de implementar paquetes de
entrenamientos personalizados con sustento en las estadisticas y cuestionarios realizados

en la ciudad de Quito urbano.

Analisis de las fuerzas competitivas del mercado para poder brindar el servicio de

entrenamientos personalizados.

Elaborar el disefio de un modelo de estrategia deportiva para lograr la diferenciacion

y obtener una ventaja sostenible sobre sus competidores.

1.4.2 Justificacion Metodoldgica

La realizacion del analisis propuesto se llevara a cabo a través de la utilizacion de

diferentes metodologias técnicas de investigacion.

Se utilizaria muestreos mediante la aplicacion por conglomerados polietapicos,

mediante estratificacion aleatoria y aleatoria simple.

Como instrumento para la obtencion de datos del estudio se utilizaria el

cuestionario.

También utilizar distintas técnicas de analisis de datos y de procesamiento

informatico, con la finalidad de obtener resultados consistentes y fiables con el objetivo



de la presente investigacion. Ademas, se utilizaran programas informaticos especificos
en las diferentes fases, ya sea en la introduccion de datos, en el mantenimiento de la base,

o en el procedimiento estadistico propiamente dicho.

Realizar un andlisis de la situacion actual de implementar paquetes de

entrenamientos personalizados e investigaremos las fuerzas competitivas del mercado.

Manejar modelos deportivos de la industria y compararlos con la situacion actual
para descubrir las brechas y elaborar el disefio de un modelo de estrategia deportiva para
lograr la diferenciacion y obtener una ventaja sostenible sobre sus competidores y la

implementacion de la estrategia.

Como instrumento para la validacion del modelo empresarial propuesto del

presente estudio se utilizaria la entrevista.

1.4.3 Justificacion Practica

El presente trabajo de investigacion busca potenciar el mercado del deporte,
convirtiendo a los deportistas en futuros clientes que desean paquetes de entrenamientos
personalizados para el cuidado de su salud y emprendimiento en este sector a través de

un disefo de la estrategia diferenciada.

1.5 MARCO DE REFERENCIA

1.5.1 Marco Teorico

Se analizara los modelos empresariales como del entrenador personal como
profesional emergente, Manel Valcarce es un consultor espafiol y realizador del libro de
Marketing y Venta de Entrenamiento Personal y principal organizador congreso de
entrenadores personales en Espafia, escogimos su modelo de negocios para entrenadores

personales.



También tenemos al Dr. Daniel Carranza Bautista que presenta su modelo de

actividades fisicas.
El modelo de gestion de planes de entrenamientos de Maria Paula Gallegos y el
modelo del Capitan PT del espaiiol Jos¢ Luis Velasco es un profesional de alta trayectoria

y pionero en el campo de entrenamiento personal en Espafia.

1.5.2 Marco Conceptual

Los conceptos a tomarse en cuenta dentro del presente trabajo de investigacion

seran los siguientes:

e Actividad Fisica: Se considera actividad fisica a cualquier movimiento corporal
producido por los musculos esqueléticos que exija gasto de energia (OMS, 2018)

o Analisis de brechas: Es una herramienta de analisis para comparar el estado y
desempefio real de una organizacion, estado o situacion en un momento dado,
respecto a uno o mas puntos de referencia seleccionados de orden local, regional,
nacional y/o internacional. El resultado esperado es la generacion de estrategias
y acciones para llegar al referente u objetivo futuro deseado (Ruiz, 2015).

e Deportista: Persona que se dedica a una practica o actividad deportiva, donde
el cuerpo asimila la resistencia al trabajo fisico (Word Reference, 2018)

e Entrenamiento Deportivo: es una actividad atlética sistematica de larga
duracion, ordenada de manera progresiva e individual, dirigida a trasformar las
funciones fisioldgicas y psicoldgicas humanas (Biciclub, 2013)

o Emprendimiento: La persona que emprende y se determina a hacer y ejecutar,
con resolucion y empefio, alguna operacion considerable y ardua". También se
le describe como "Sefior esforzado y emprendedor de hazafias notables, como su
padre” (Negocios Online, 2018)

o Estrategia empresarial: En una palabra, es ventaja competitiva. El unico
proposito de la planificacion estratégica es permitir que la empresa obtenga, tan

eficientemente como sea posible, una ventaja sostenible sobre sus competidores.



La estrategia corporativa supone, asi, un intento de alterar las fortalezas relativas
de la compaiia para distanciarse de sus competidores de la manera mas eficiente
(Ohmae, 1982).

Entrenamiento personalizado: EIl entrenamiento personalizado es una
actividad y un proceso a través del cual la persona aumenta las habilidades fisicas
y conocimientos necesarios para conseguir los beneficios del ejercicio regular,
de una manera segura y eficiente.

F.O.D.A. Evaluaciéon general de las fortalezas (F), oportunidades (O),
debilidades (D) y amenazas (A) e la empresa. Las fortalezas incluyen
capacidades internas, recursos y factores situacionales positivos que podrian
ayudar a la empresa a atender a sus clientes y lograr sus objetivos. Las
debilidades incluyen las limitaciones internas y los factores situacionales
negativos que podrian interferir con el desempefio de la empresa. Las
oportunidades son factores o tendencias favorables en el entorno externo que la
empresa podria ser capaz de aprovechar a su favor. Y las amenazas son factores
o tendencias externas y desfavorables que podrian presentar desafios al
desempefio. (Kolter, 2010)

Innovacion: Cuando se implementa algo nuevo que afiade valor y se cuenta con
un parametro para medir ese extra que se consiguid. Se puede aplicar de
diferentes formas, pero la mejor forma de innovacién es la que suma
sostenibilidad a cada una de las areas del lugar de trabajo.

Marketing: Es un proceso social y directivo mediante el que los individuos y
las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean atreves de la creacion y el
intercambio rentables y cargadas de valor con los clientes. La doble meta del
marketing es atraer nuevos clientes mediante la promesa de un valor superior y
conservar a los actuales mediante la entrega de satisfaccion (Kotler &
Armstrong, 2013).

Mision: Describe el proposito y el negocio actual de la empresa: “quiénes
somos, que hacemos y porque estamos aqui”, una declaracion de mision bien

planteada comunica el propésito de una compaifiia en un lenguaje lo bastante



especifico para darle a la compaiiia s propia identidad (Thompson, Strickland, &
Gamble, 2012).

Polietapicos: Es un tipo de disefio de investigacion de un proyecto para recoger
datos a través de una encuesta de opinion que, se halla dividido en distintas
etapas de planificacion y ejecucion (Encuestas de Opinion, 2008).

Perfil estratégico del entorno: Conjunto de variables o factores clave del
entorno que se representan de manera grafica con el denominado perfil
estratégico del entorno. Se valora el comportamiento de cada uno de los factores
clave del entorno en una escala que habitualmente suele ser de uno a cinco
puntos: muy negativo, negativo, indiferente, positivo y muy positivo. Es una
valoracion subjetiva por parte de la direccion de la empresa puesto que distintos
analistas podrian llegar a resultados diferentes. Es una herramienta sencilla y
facil de interpretar, que pone de manifiesto las Oportunidades del entorno (picos
hacia la derecha) y las Amenazas (picos a la izquierda) (Guerras & Navas, 2015)
Vision: Retrata el horizonte de negocios futuro de la empresa (“hacia donde
vamos”). La caracteristica definitoria de una vision estratégica es lo que
menciona sobre el futuro curso estratégico de la empresa “la direccion que
seguimos y nuestras aspiraciones para el fututo” (Thompson, Strickland, &
Gamble, 2012)

Ventaja competitiva: Provienen de la capacidad para satisfacer las necesidades
de los consumidores con mas eficacia con productos y servicios que los
consumidores aprecien mucho, o con mas eficiencia, a un menor costo
(Thompson, Strickland, & Gamble, 2012)

Segmentacion: Consiste en dividir un mercado en segmentos pequefios de
compradores con diferentes necesidades, caracteristicas o comportamientos que
pueden requerir estrategias o mezclas de marketing diferenciadas.

Nicho de mercado: Una estrategia de cobertura de mercado en la cual la
empresa busca una gran participacion de uno o varios segmentos o nichos

(Kotler & Armstrong, 2013).
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1.6 METODOLOGIA DE INVESTIGACION

1.6.1 Método Teorico

e Me¢étodo analitico-sintético: Permitira desarrollar el analisis y la sintesis del
presente tema de investigacion y, proporcionara a partir de la situacion actual
una estructura global de los fendmenos o de los principales elementos del tema.

e M¢étodo inductivo-deductivo: A través de estos métodos se logrard obtener
conclusiones sobre determinados hechos previamente analizados, partiendo de
lo general a lo especifico o viceversa, con ello se podra percibir como consiguen

asociarse determinados fenomenos.

1.6.2 Método Empirico

Se aplicard el método empirico por medio de la aplicacion de sus herramientas
como lo son: las observaciones, y entrevistas, mismas que permitiran obtener datos reales

que seran analizados e interpretados.

1.6.3 Tipos de estudio

1.6.3.1 Estudio Exploratorio

Este tipo de estudio permitira a través de la exploracion destacar los aspectos
fundamentales de los habitos deportivos que presentan los habitantes de la ciudad de
Quito, en relacion con el cuidado de la salud. Ademas, permitira investigar los problemas

del comportamiento de la poblacion quitefia que, afecten su estado de salud.

1.6.4 Tipos de fuente

1.6.4.1 Fuentes de informacion

Las fuentes de informacion que se utilizaran en el desarrollo de la presente
investigacion seran: primarias y secundarias, las mismas se articulardn de acuerdo se

vayan presentando durante el proceso.
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o Fuentes primarias: La informacion que se obtenga de fuentes primarias sera a
través de la aplicacion de entrevistas y cuestionarios a personas que estén
relacionadas en forma directa con el tema de investigacion.

e Fuentes secundarias: con el propodsito de lograr los objetivos de la presente
investigacion se utilizaran algunas fuentes bibliograficas y documentos

publicados en los tltimos 10 afios.

1.6.4.2 Seleccion de instrumentos de investigacion

Los instrumentos y herramientas que se utilizara en la investigacion y recoleccion
de datos en relacidn con los habitos de practicas de actividades deportivas de la poblacion

de la ciudad de Quito, en cuanto al cuidado de su salud:

e Entrevistas.

e Bibliografias.

1.7 DESCRIPCION DE LAS ACTIVIDADES PARA LA EJECUCION

Para el desarrollo del presente proyecto de investigacion, se llevaran a cabo las

siguientes actividades:

e Planificacion del proyecto de investigacion y sus fases.

e Levantamiento de informacion de interés a través de fuentes primarias y
secundarias.

e Analisis de la informacion levantada.

e Analisis de un modelo deportivo.

e Andlisis de las brechas.

e Desarrollo de la estrategia de planes deportivos.

e Implementacion de la estrategia.
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1.8 LOCALIZACION GEOGRAFICA

La poblacion para el presente tema de investigacion se definié de acuerdo a la

poblacion de Quitetia.

1.9 AREA DE INFLUENCIA

El area de influencia se concentra en la ciudad de Quito.
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CAPITULO 11

2. MARCO TEORICO

2.1 CONCEPTOS DEPORTIVOS

2.1.1 Fundamentacién legal

La Constitucion de la Republica del Ecuador, referente al régimen del buen vivir,

en la seccion sexta, indica lo siguiente en el articulo 381:

El Estado protegera, promovera y coordinara la cultura fisica que comprende
el deporte, la educacion fisica y la recreacion, como actividades que
contribuyen a la salud, formacion y desarrollo integral de las personas;
impulsara el acceso masivo al deporte y a las actividades deportivas a nivel
formativo, barrial y parroquial; auspiciara la preparacion y participacion de
los deportistas en competencias nacionales e internacionales que, incluyen los
Juegos Olimpicos y Paraolimpicos y; fomentard la participacion de las
personas con discapacidad (Asamblea Constituyente de la Republica del
Ecuador, 2008)

De igual forma, la Ley de Deporte, Educacion Fisica y Recreacion, estipula las

funciones y atribuciones del ministerio, en el Titulo II, articulo 14:

e Proteger, propiciar, estimular, promover, coordinar, planificar, fomentar,
desarrollar y evaluar el deporte, educacion fisica y recreacion de toda la
poblacidn, incluidos las y los ecuatorianos que viven en el exterior.

e Auspiciar la masificacion, deteccion, seleccion, formacion, perfeccionamiento,
de las y los deportistas, prioritariamente a escolares y colegiales del pais, ademas
de la preparacion y participacion de las y los deportistas de alto rendimiento en
competencias nacionales e internacionales, asi como capacitar a técnicos,
entrenadores, dirigentes y todos los recursos humanos de las diferentes
disciplinas deportivas (Ley del Deporte, Educacion Fisica y Recreacion, Art. 14,
2010)
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2.1.2 El entrenamiento personalizado

El entrenamiento personalizado es una actividad y proceso a través del cual una
persona mejora sus habilidades fisicas de una manera eficaz y eficiente, a través de
conocimientos necesarios para conseguir los beneficios del ejercicio regular

(Telentrenador, 2018).

Los encargados o responsables de definir un entrenamiento personalizado son
profesionales y expertos en el tema de actividad o entrenamiento fisico y, gracias a sus
conocimientos y experiencias, tienen la capacidad de definir de acuerdo con la persona
una guia eficiente acorde a sus condiciones fisicas, para asegurar el cumplimiento de los

objetivos individuales de la persona.

El entrenamiento personalizado es definido por, profesionales cualificados en
actividad fisica que, prescriben ejercicios, motivan y fijan metas de forma
individualizada, teniendo en cuenta las condiciones fisicas y los objetivos de cada una de
las personas. Y el éxito de este entrenamiento radica en los beneficios y la satisfaccion

obtenida por la atencion personalizada que recibe cada persona (Cuidate Plus, 2018).

Un Entrenador Personal es un profesional de la salud que utiliza una
evaluacion y entrevista individualizada para obtener, motivar, educar y
desarrollar un programa de ejercicio seguro y efectivo, de acuerdo con el
estado de salud, capacidad, necesidades y metas del cliente. Ademas, va a
determinar si el cliente debe ser derivado a otro profesional de la salud (como
un terapeuta, nutricionista o especialista en el campo de la medicina), en
funcion de los factores de riesgo presentes en cada caso (Smith, 2008)

Es facil identificar las ventajas de un entrenamiento personalizado, ya sea por contar
con la vigilancia o mirada atenta de un profesional que, define el entrenamiento de

acuerdo con las condiciones fisicas de cliente, sino también por las siguientes razones:

a.- Motivacion.
Una de las principales razones del abandono de las personas que se apuntan

a un gimnasio, es la falta de fuerza de voluntad para ir de manera regular a
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realizar actividad fisica y deporte. Este es un problema que afecta sobre todo
a los principiantes, aquellos a los que més se recomienda el asesoramiento de
un entrenador personal, pues entre sus ventajas mas destacadas se encuentra
el aumento de motivacion que deposita éste profesional en su cliente, ya que
le impulsa a seguir un programa de entrenamiento de manera consistente y

constante, formando poco a poco el habito de ejercitarse.

b.- Evitas lesiones.
Una mala préctica o un mal ejercicio, es la causa principal de lesiones. Las
posturas, las repeticiones, todo se aprende y se consigue gracias al entrenador
personal que explicara cada ejercicio, la postura correcta de realizarlo y como

no hacerlo.

c.- Comodidad.
La necesidad de desplazarse al lugar donde comienza una clase de actividad
fisica o deporte es una de las causas de abandono. Para un entrenador
personalizado este elemento no aplica, ya que ¢l se traslada hasta el domicilio
o lugar de preferencia del cliente, proporcionando el material o los
implementos que se van a necesitar.

d.-Individual.
El servicio es adaptado a los requerimientos que necesitan cada cliente, tanto
fisico como alimenticio segun sea el caso. El entrenador esta junto al cliente
en todo momento, cuidando las posturas, la carga y se asegura que cumpla
sus repeticiones.

e.- Resultados.
Con un entrenador personal este proceso se acelera. El principal motivo es la
ausencia de distracciones, la flexibilidad de horarios y la motivacion del
entrenador, ya que el entrenador tiene la responsabilidad de lograr los

objetivos de sus clientes (Farfan, 2017).
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2.1.3 Mercadeo deportivo

El mercadeo o marketing deportivo va enfocado a promocionar la participacion de
actividades fisicas y deportivas, asi como también la venta de productos y servicios

relacionados a los mismos.

El marketing deportivo es una ramificacion del marketing, su definicion bésica es
“la actividad humana que satisface necesidades y deseos del consumidor mediante
procesos de intercambio” (Kolter, 2010). Pero cuando se habla de marketing deportivo
este se enfoca en la promocidn de eventos deportivos y equipos, como a la promocion de

otros productos y servicios a través de eventos y equipos deportivos (Veladzquez, 2015)

Es una disciplina que se basa en la aplicacion de técnicas de comercializacion,
prision, comunicacioén y distribucion al ambito del deporte. Uno de los
fundadores del sport marketing en la actualidad es Philip Knight, cofundador
de Nike y CEO de Nike hasta 2004. Este fue el impulsor de contratos
millonarios con atletas y uno de los responsables de convertir el calzado e
indumentaria deportiva en verdaderos articulos de lujo, con un
posicionamiento claramente diferenciado respecto a su competencia. A partir
de entonces, fueron muchas las marcas que adoptaron esta misma filosofia y
emprendieron su camino hacia la asociacion con los valores del deporte y los
deportistas (Gilibets, 2013)

Los especialistas en mercadeo Jaime Rivera Camino y Victor Molero Ayala, a
través de su libro “Marketing y futbol: el mercado de las pasiones”, establecen el
marketing deportivo como “conjunto de actividades enfocadas a conocer y satisfacer las
necesidades de las personas interesadas en el consumo del deporte, a través de la creacion
e intercambio de desecos y satisfactorias, entre organismos y personas, de manera

voluntaria y competitiva” (Rivera & Molero, 2012)

El marketing deportivo se divide en los siguientes tipos:

o Marketing de eventos deportivos: Los eventos deportivos son cada vez mas

numerosos y mdas dependientes de patrocinadores, sponsors y del propio

marketing publicitario que rodea a un acontecimiento de este tipo. Sin duda, el
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papel del marketing se vuelve fundamental con un doble objetivo: por un lado,
comunicar y promocionar el evento deportivo; por otro, dar visibilidad y retorno

a los patrocinadores y marcas que han invertido y apostado por el evento.

o Marketing de deporte en general: El deporte constituye un pilar fundamental de
la sociedad y, por eso, tanto entidades publicas como asociaciones particulares
dedican tiempo y esfuerzo a la promocion de los habitos saludables asociados a
la practica deportiva. Logicamente, esta tipologia se fundamenta en la emision
de mensajes genéricos que suelen apelar a los beneficios asociados a su practica,
asi como también, suele ir de la mano de la difusion de los buenos habitos
alimentarios.

o Marketing de productos o servicios deportivos: Se trata de promover la venta de

otros productos a través del deporte. De esta manera, dichos productos o
servicios se asocian a los valores intrinsecos de un deporte o deportista, para
conseguir atraer a su mismo publico objetivo y mejorar el engagement (Gilibets,

2013)

2.1.4 Consumidor deportivo

La definicién de consumidor deportivo esta relacionada con el concepto basico de
consumidor, el cual “es una persona u organizacién que consume bienes o servicios que
los productores o proveedores ponen a su disposicion y que, decide demandar para

satisfacer algtin tipo de necesidad en el mercado” (Economipedia, 2018).

El consumidor deportivo, es aquella persona que consume algtin producto o servicio
relacionado con el deporte, ya sea como espectador acudiendo a algin acontecimiento
deportivo, o bien de forma indirecta a través del medio de comunicacién de masas. El
consumidor suele ejercer un efecto como audiencia, generando asi, una estrecha relacion

entre actor y consumidor deportivo en un deporte concreto (Biodic, 2018)
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2.2 TEORIA PARA LA CONSTRUCCION DEL MODELO EMPRESARIAL DE
LAS ACTIVIDADES DEPORTIVAS

2.2.1 Matriz de PEST

Para disefiar una estrategia para los entrenamientos personalizados es necesario la
descripcion del analisis del entorno. Por ello, para darle una mayor solidez a la evaluacion
del entorno, se utiliza por lo general la matriz PEST, la cual expone la situacion el
contexto politico, econdmico, social y tecnologico, y de esta manera convalida la

estrategia (Diaz, 2015).

e Factores Econdmicos: Comprende estudiar y develar los ciclos relacionados con

la economia, pero redactados de manera explorativa, sin expresar ticitamente

ninguna afirmacion positiva respecto a la estrategia directriz.

o Factores Tecnologicos: El desarrollo de este factor es importante porque el
momento tecnologico se puede constituir en valor diferencial. Es asi como la
incorporacion de una nueva tecnologia representa una reduccion de costos de
fabricacion, sin embargo, esta no necesariamente puede repercutir en el precio
al consumidor, sino en un incremento de la rentabilidad; todo esto en relacion

directa con la estrategia directriz.

o Factores Politicos: La estabilidad es tal vez el tema de mayor importancia para
este apartado, pero entendemos que estabilidad no es sinonimo de democracia,
sino de continuidad en las politicas. Por ejemplo, una dictadura representa una
situacion de estabilidad en cuanto se mantenga en el poder.

e Factores Sociales: En la misma linea que los factores politicos, en este item no

existe nada malo o bueno, sino simplemente la labor es para determinar si la
empresa es inviable o viable. Todo ello analizado desde el punto de vista del
emprendimiento que se desea realizar.

e Andlisis interno: El analisis interno es la medicion entre el estado actual de la

organizacion y el modelo deseado el cual evidentemente podra ser competitivo

con relacion a la estrategia elegida. Tras la evaluacion, se determinara las
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actividades que se deben realizar para potenciar y dinamizar la organizacion

empresarial y asi alcanzar el modelo (Diaz, 2015).

2.2.2 Las cinco fuerzas de Michael Porter

Analizando el entorno con la matriz de PEST lo siguiente serd evaluar el entorno

competitivo, por lo general se utilizan las cinco fuerzas de Michael Porter.

El caracter e intensidad de las fuerzas competitivas nunca son iguales para cada

industria.

El modelo de competencia de las cinco fuerzas: Es la herramienta més poderosa
y utilizada para diagnosticar de manera sistematica las principales presiones competitivas
en un mercado y evaluar la fortaleza e importancia de cada una (Thompson, Strickland,
& Gamble, 2012)

Las cinco fuerzas de Michael Porter:

e La amenaza de nuevos competidores: Se refiere a las posibilidades del ingreso

de nuevos competidores al mercado.

o Elpoder de negociacién de los clientes: Los clientes se encuentran muy cercanos

a la toma de decisiones, es decir, los clientes tienen capacidad para determinar
factores relevantes en detalles y precios de los servicios/productos, sin embargo,
en sentido opuesto, cuan lejanos estan estos de negociar.

o El poder de negociacion de los proveedores: En esta parte lo que se mide de la

capacidad de presion que pueden ejercer los proveedores respecto a los servicios.

e Amenaza de productos competidores: Estos pueden ser productos similares y /o
sustitutos. En este espacio se debe tener en consideracion la matriz y la
estrategia, debido a que se puede tratar de productos similares, pero para

mercados pequefios y emergentes. En algunos casos, las grandes empresas los
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dejan crecer un poco y si sienten que pueden convertirse en una amenaza
potencial, entonces simplemente los compran.

o Rivalidad entre competidores: En este punto se evalua la situacion entre los

competidores con la finalidad de determinar el tipo de competencia. Asi
tenderemos que si las empresas competidoras tienen niveles relativamente
parejos y/o productos muy parecidos, entonces las rivalidades se limitan al
precio y al esfuerzo de los vendedores. Si en cambio los competidores estan
concentrados en un segmento del mercado, esto puede abrir posibilidades (Diaz,

2015).

2.2.3 Estrategias

Los especialistas de la estrategia Arthur Thompson, Lonnie Stricklan y Jhon
Gamble a través de su libro “Administracion Estratégica” establecen que “al realizar el
analisis del entorno debemos pensar estratégicamente en el ambiente externo e interno de
la empresa y elaboramos una vision estratégicamente del lugar hacia donde necesita

dirigirse la organizacion” (Thompson, Strickland, & Gamble, 2012).

Michael Porter al enfrentar las cinco fuerzas de la competencia enuncio las tres
estrategias genéricas que conducen hacia el éxito que son liderazgo global en costos,
diferenciacion y de enfoque o de concentracion de mercado y asi obtener la ventaja

competitiva (Porter, 2008)
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Tabla 6. Liderazgo en Costos

Efecto principal Requisitos

Producto se venden a menor precio que la )
] Précticas de economia de escala
competencias

Mejoramiento de la rentabilidad gracias al )
Buena gestion de compras
volumen de rentas logrados

Garantizar calidad minima

Mejoramiento continua de la productividad

Control minucioso de costes de produccion

y de gastos administrativos y de ventas

Disponibilidad de efectivos para

aprovechar descuentos de los proveedores

Transformacion de costos fijos en variables

Absorcion de costes fijos

Fuente: (Araque, 2018)

Tabla 7. Diferenciacion

Efecto principal Requisitos

) Mejoramiento continuo de la calidad del
Precio alto en el mercado
producto

Mejoramiento de la rentabilidad gracias al =~ Desarrollo constante de la creatividad e

margen de contribucion logrado innovacion

Preocupacion permanente por los cambios

en los gustos y preferencias de clientes

El valor agregado como preocupacion

continua

Control de costos que garanticen un precio

acorde a las caracteristicas del producto

Garantizar la confianza y seguridad en el

producto que adquiere el consumidor

Buisqueda de productos exclusivo

Fuente: (Araque, 2018)
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Tabla 8. Enfoque de nicho de mercado

Efecto principal Requisitos

Mejoramiento de la rentabilidad gracias al
aprovechamiento de las ventas en grupos de )
] ) Segmentacion del mercado
consumidores que no estan siendo

atendidos por la competencia

Identificacion de los nichos del mercado

Garantizar la confianza y seguridad en el

producto que adquiere el consumidor

Buisqueda de productos exclusivo

Fuente: (Araque, 2018)

Con las tres estrategias descritas anteriormente es importante tomar en cuenta que
“La eleccion de cual estrategia genérica usar es quizas el compromiso estratégico mas
importante que una empresa hace, pues tiende a dirigir el resto de las acciones estratégicas

que la empresa emprendera” (Thompson, Strickland, & Gamble, 2012).
La Matriz de Anssof (matriz producto-mercado) fue creada en 1957 por Igor

Ansoff en el afio de 1957 y sirve para establecer la direccion estratégica de crecimiento

de una empresa, son los siguientes:

PRODUCTO

ACTUAL NUEVO

Incremento de

penetracion del mercado Desarrollo del producto

ACTUAL

MERCADO

Desarrollo del mercado Diversificacién

NUEVO

Figura 1. Matriz de ANSOFF
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Incremento de penetracion del mercado: Una estrategia de penetracion de

mercado intenta aumentar la participacion de los productos o servicios presentes
en los mercados actuales a través de mayores esfuerzos de mercadotécnica.

Desarrollo del mercado: Implica la introduccion de los productos o servicios

presentes en nuevas areas geograficas.

Desarrollo de los productos: Es una estrategia que intenta aumentar las ventas

por medio del mejoramiento o la modificacion de los productos o servicios
actuales.

Diversificacion: Existen tres tipos de estrategias de diversificacion: concéntrica,
horizontal y de conglomerados, en general, las estrategias de diversificacion se
vuelven menos populares ya que las empresas encuentran mas dificultades para

manejar diversas actividades de la empresa. (David, 2003)

Formulacion de la estrategia

Con esta perspectiva, se observa que los planes de entrenamiento giran en la

segmentacion de los clientes y se escoge esta estrategia que esta orientadas a la edad,

estado civil, etapa de la vida, capacidad adquisitiva, tiempo, psicograficas, geograficas,

estilo de vida etc.

En el caso del entrenamiento personal, una gran estrategia de diferenciacion es

sencillamente dirigirse Unicamente a aquellos clientes que se pueda atender.

Escogida la estrategia de segmentacion, se debe realizar un analisis de los diversos

segmentos y decidir cuales y cudntos clientes, pueden ser atendidos, el mercado es grande

y se los debe segmentar, un segmento de cliente es menos atractivo si contiene muchos

competidores y los precios no son muy rentables.

En la figura 2 se muestra que se puede atender al mercado de forma muy amplia de

manera masiva o de manera muy estrecha de manera personalizada (Kotler & Armstrong,

2013)
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m_ Nicho Personalizado

Figura 2. Estrategias de seleccion de mercado meta
Fuente: (Kotler & Armstrong, 2013)

Para el analisis se han escogido dos estrategias que son: los nichos de mercado y la
personalizacion. Los nichos de mercado tienen un mayor conocimiento de las necesidades
del cliente que no encuentran satisfechas sus necesidades, puede ser altamente rentable e
implica riesgos mas elevados (Kotler & Armstrong, 2013) en el extremo se encuentra la
personalizacion que se confecciona a la medida y necesidades del cliente y ha hecho que
las relaciones con los clientes sean mas importantes que nunca (Kotler & Armstrong,
2013) en este segmento estan los entrenamientos personalizados, entrenamiento en

parejas o en grupos reducidos.

2.2.4 Analisis de brechas

Se identifican las brechas que existen, al realizar el andlisis de la situacion actual y
la situacion futura, a través de un modelo de negocio deportivo de entrenamientos
personalizado existente, pueden medirse de manera cuantitativa o conceptual para
organizar y comprender ideas y un plan que abarque las acciones para cerrar la brecha
(Mikoluk, 2013).

Cada plantilla debe contener los siguientes componentes:

Tabla 9. Plantilla de brechas
Plantilla

Estado actual

Estado futuro

Identificacion de la brecha

Descripcion de la brecha

Factores y responsables de la brecha

Soluciones acciones y propuestas

Fuente: (Mikoluk, 2013)
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La plantilla para el analisis de brechas debe incluir todos los atributos ideales.

A continuacion se describe los componentes de la plantilla:

a.- Las descripciones de los estados.

o Estado actual: Analizamos todos los atributos ¢ identificar las debilidades que
se desean mejorar de la situacidén actual se realiza un listado de los aspectos
positivos que se esperan que se optimice. Pueden ser extenso, especifico,
cuantitativo y cualitativo (Mikoluk, 2013).

o El estado futuro: Es la condicién ideal de los atributos o debilidades que se desea

mejorar y puede ser especifico o genéricos (Mikoluk, 2013)

b.- Identifica y describe la brecha
e En este momento del analisis, se identifica y describe la brecha.

e Identificacion de la brecha: Identificamos si existe la brecha entre el estado

actual y el estado futuro (Mikoluk, 2013).
c.- Factores, soluciones y plan de accion.
¢ Se identifican todos los factores responsables de las diferencias y, se usardn para
generar una lista de todas las posibles soluciones y planes de accién que deber

ser especifica, objetiva y relevante, entre el desempefio actual y el desempefio

futuro (Mikoluk, 2013).

2.2.5 Implementacion de las estrategias

Implementacion: La implementacién esta constituida por una serie de pasos
preliminares a la ejecucion de la estrategia. Representa una preparacion previa en
términos de asignacion de recursos y capacidades, para que la ejecucion no solamente sea

posible sino también eficiente y eficaz, desde todos los angulo (Chiavenato, 2017)
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La implementacion implica necesariamente las siguientes medidas previas:

Tabla 10. Pasos para la implementacion

Implementacion

Asignacion de recursos

Capacitacion del talento humano y desarrollo de equipo para ampliar las habilidades y

capacidades necesarias.

Cambios en la arquitectura organizacional como en la cultura corporativa

Formacion y preparacion de los administradores y lideres sobre las nuevas exigencias que

exige la estrategia

Reuniones de comunicacion y esclarecimiento de los objetivos organizacionales y de la

estrategia para logralo

Apoyo, colaboracion y compromiso de toda las personas involucradas

Definicion de metas y objetivos individuales y grupales

Fuente: (Chiavenato, 2017)

2.3 MODELOS EMPRESARIALES DE LA INDUSTRIA DE LAS
ACTIVIDADES DEPORTIVAS

Se investigan modelos de la industria que se utilizan actualmente de Modelo de
Gestion para el Servicio de Actividades Fisicas o deportivas de Dr. Daniel Carranza
Bautista, de un modelo de Colombia de la tesis de planes de entrenamientos de Maria
Villegas Gallegos, del espafiol Manel Valcarce y por ultimo del modelo espafiol de

“Capitan PT”.

2.3.1 El modelo de Manel Valcarce v Diegco Mova

Manel Valcarce y Diego Moya, son dos de los grandes expertos del sector fitness
en el territorio espafiol, presentan las consideraciones, las estrategias y las acciones que

pueden implementarse en un servicio de planes de entrenamiento.
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2.3.1.1 Consideraciones

Antes de realizar cualquier emprendimiento debemos analizar el plan financiero

que tendra lo siguiente:

Tabla 11. Plan financiero

Plan Financiero

Se debe exponer la idea que problema se resuelve en el mercado

Que producto vamos a ofrecer que pueden ser entrenador autdnomo, empresa de entrenadores

a domicilio, etc.

Un andlisis de la competencia

Un analisis financiero del proyecto

Financiamiento del proyecto

Fuente: (Valcarce & Moya, 2016)

2.3.1.2 Objetivos

Los autores del modelo proponen que lo primero que debe definirse son los
objetivos a alcanzar que pueden ser realistas y concretos, como el servicio de
entrenamiento personalizado es exclusivo y de calidad, va a un segmento de la poblacion
de poder adquisitivo, por lo que no puede plantear un objetivo de ventas muy elevadas y

debe estar direccionado con la estrategia de la mision y vision.
Los objetivos que proponen son los siguientes:
e Excelencia del servicio al cliente

¢ Rentabilidad a corto plazo

e Supervivencia en el mercado

Se define las estrategias a utilizar en el plan de entrenamiento y establecer las
acciones y recursos a utilizar para alcanzar los objetivos.
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ESTRATEGIA
CORPORATIVA

PROPOSITO BASICO OBJETIVOS

POSICIONAMIENTO SEGMENTACION DEL MERCADO

Figura 3. Estrategias Corporativas
Fuente: (Valcarce & Moya, 2016)

2.3.1.3 Estrategia corporativa

En los planes de entrenamientos el autor propone en la estrategia corporativa lo

siguiente:

La estrategia corporativa definen la vision, mision, el negocio y la estrategia
competitiva de la empresa, en la estrategia competitiva o genérica que en el
caso de entrenamiento personal esta estrategia estd claramente definida puesto
que la ventaja competitiva se basa en la diferenciacion y en la segmentacion
del mercado, a diferencia con otras propuestas de negocios como por ejemplo
los gimnasios a bajo coste. A la estrategia corporativa se define la estrategia
de cartera (mercados a los que dirigirnos y productos), como las estrategias de
segmentacion y posicionamiento (segmentos de esos mercados elegidos y
como se van a posicionar) (Valcarce & Moya, 2016).
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2.3.1.4 Estrategia de segmentacion y posicionamiento

Estas dos estrategias se definiran segun la relacion producto-mercado de la matriz
de Ansoff (1957), también por el segmento estratégico al que se quiera dirigir, asi como
el posicionamiento determinado segun las caracteristicas del servicio, los elementos

diferenciadores, la imagen que se desea transmitir, etc.

Tabla 12. Estrategia de segmentacion y posicionamiento

Estrategia Descripcion
Se debe definir el publico a cual va dirigido los planes de entrenamiento
definir sus necesidades, descos y ofrecerles a los clientes el servicio que
desea.
Vamos a elegir uno varios segmentos de clientes existentes y presentar
para cada uno una oferta diferente esta es la estrategia diferenciada puesto
que podemos dirigirnos a diferentes clientes en funcion a sus aspiraciones
sobre la actividad fisica para ofrecerle el servicio que ellos precisan.
Al servicio de entrenamiento personalizado para diferenciarlos debemos
otorgarlos unas caracteristicas significativas basadas en las caracteristicas
generales.
Ha de tener importancia y relevancia
Estrategia de  Innovador, que la competencia no ofrezca
posicionamiento Tener un equipo profesional
Debe ser rentable tanto para el entrenador personalizado o para una
empresa
Entendible. Nuestros clientes deben entender claramente el servicio que
ofrecemos.
Fuente (Valcarce & Moya, 2016)

Estrategia de
segmentacion

2.3.1.5 Marketing mix

Es la ultima etapa de la estrategia empresarial, como se van a ejecutar los objetivos
planteados, uno de los tipos de estrategia funcional es la estrategia de marketing y las
areas sobre las que se trabajaran seran sobre el producto-servicio, sus ventas los precios

y la comunicacion (Valcarce & Moya, 2016).

2.3.1.6 Plan de accion

El plan de accion se basara en las estrategias seleccionadas, con el fin de, conseguir

los objetivos planteados en los plazos previstos, de manera que se transforme en algo
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tangible, que se convierta en realidad y, asignar los recursos humanos, materiales y
financieros necesarios, evaluando los costes previstos priorizando las acciones en funcioén
de su urgencia, esto supone la aplicacion de distintas tacticas, estas tacticas permitiran
seleccionar las acciones concretas y alcanzar de esta forma los fines de la estrategia, estas
tacticas estan englobadas dentro del marketing mix (producto, precio, plaza, promocion)

(Valcarce & Moya, 2016).

2.3.1.7 Asignacion presupuestaria

Cuando las acciones estan determinadas a realizarse, el emprendedor debe asignar
un presupuesto y recursos necesarios para llevar a cabo las diferentes acciones planteadas
y recoger el coste de cada accion por separado y expresado en términos monetarios

(Valcarce & Moya, 2016).

Tabla 13. Ejemplo de asignacion presupuestaria

PRESUPUESTO
ESTRATEGIA ACCIONES ACCION PRESUPUESTO
Incorporacion de  Material de nutricion $500
servicio de Promocion del servicio $200 $850
nutricion Sesiones de seguimiento $150
. Promocion por twitter $300
Captacion de —
. Promocioén en eventos $550
nuevos clientes . $250
deportivos
Videos de Elaboracién de videos $500 $500
entrenamientos
TOTAL $1.900

Fuente:(Valcarce & Moya, 2016)

El plan de cuentas se culmina con una cuenta estimada de resultados donde se
muestra la diferencia entre lo que cuesta poner en marcha el plan y los rendimientos que
se espera obtener cuando se concluya con el proceso de implementacion de la estrategia

(Valcarce & Moya, 2016).

Se debe tomar en cuenta las siguientes variables:

¢ Qastos fijos y variables

e Numero clientes y facturacion de los competidores
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Numero de clientes potenciales

Cantidad ventas anuales

Precio del servicio

Tamano del mercado

e VA

2.3.2 El modelo de Gestion de actividades fisicas

Es un modelo de gestion de calidad y esté orientado para el servicio de actividades

Fisicas del Dr. Daniel Carranza Bautista entre sus principales puntos estan.

Tabla 14. Contenido del modelo de actividades fisicas

Concepto Caracteristicas Diferenciales

Se establece una comparacion entre el modelo de gestion vigente y los
componentes del modelo propuesto que se pone a consideracion, al
comparar se realiza un diagnostico y se identifica los principales procesos,
referencial interna  indicadores y objetivos estratégicos que tienen que ver con la calidad del
servicio y los ajustes para la implementacion operativa con el modelo
propuesto y su adaptacion a las necesidades de la organizacion.
Se realiza una evaluacion de la situacion actual y las brechas que se
generan del modelo de gestion vigente y el modelo de gestion de calidad
organizacional en los servicios de actividad fisica y deporte e identificando las
principales areas de oportunidad.
Es la seleccion de los objetivos estratégicos a corto, mediano y largo
plazo, acordes a las necesidades propias de la organizacion basada en tres
acciones importantes:
- Los ajustes de los componentes del modelo propuesto en relacion con

o las areas de oportunidad, las brechas existentes y los objetivos
Medicion de rumbo estratégicos.

Comparacion

Evaluacion

- Fijacion de los estandares relacionados con los objetivos estratégicos
y los generados por los componentes del modelo propuesto.

- Aseguramiento de los estandares de calidad a través de mecanismos de
control que permitan monitorear periddicamente los indicadores del
modelo de gestion.

Es la recoleccion y el analisis de la informacion generada por el modelo

en un periodo determinado, el cual es fijado por la organizacion. Este

del modelo paso permite comparar los resultados obtenidos del modelo, con los
resultados generados antes de su implementacion.

Identificacion de las  Es la deteccion de las principales areas de oportunidad que permiten la

fijacion de proyectos y acciones que contribuyan a la maduracion del

modelo de gestién puesto.

Establecimiento de las Son las acciones que contribuyen al mejoramiento de los principales

procesos y procedimientos resultantes de la implementacion y

maduracion del modelo de gestion.

Fuente: (Carranza, 2013)

Analisis del impacto

areas de oportunidad

acciones de mejora
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El especialista Daniel Carranza a través del modelo de gestion de la calidad de las
organizaciones que prestan servicios de actividades fisicas y deportivas establecen que es

una herramienta estratégica como:

La transformacion de la realidad de una organizacion que presta servicios en
actividades fisicas y deportivas, debe ser asumido también como un conjunto de
acciones, distribuidas en etapas y enmarcadas en una estrategia de trabajo,
respetando las particularidades de la entidad, es un proceso de transformacion a
corto, mediano y largo plazo, y que, la maduracion del modelo se estima que se
alcanza en un periodo de tres afios. La forma en que opera el modelo propuesto se
desarroll6 en el proceso de interaccion de todos aquellos elementos que componen
la gestion de la organizacion y de los servicios de las actividades fisicas y deportivas
que, son ofertados por la misma y cuenta con seis pasos primordiales que pueden
estar sujetos a cambios, segiin sean las necesidades propias de la organizacion
(Carranza, 2013).

Diagnostico
Sistema de identificacion 'ﬁemﬁﬁs" e
Gestion Vigente de Indicadores Estratégicos
Evaluacion
Organizacional
Comparacion
Referencial W
Definicion
I del Rumbo I
Modelo de Ajustes del Fijacion de los Aseguramiento
Organizacion ) Gestion ) Modelo ) Estandares > de Estandares Usuarios
Propuesto Propuesto de Calidad de Calidad
Analisis de Identificacion Establecimiento
Impacto del de las Areas de > de Acciones de
Modelo Oportunidad Mejora

Servicios en la Actividad Fisica y Deporte Servicios en la Actividad Flsica y Deporte

Figura 4. Modelo de gestion deportiva
Fuente: (Carranza, 2013)
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2.3.3 El modelo de gestion de planes de entrenamientos

Maria Paula Gallegos, autora de esta tesis, realizd un andlisis de los servicios de
planes de entrenamiento, para lo cual, contactod con diferentes personas que conocen del

tema.

La autora desarrollé un mapa de procesos para obtener una vision del sistema de

gestion de la organizacion.

Se dividieron en las siguientes areas:

Tabla 15. Mapa de procesos

Descripcion
Generacion de valor
Finanzas
Clientes

Procesos internos
Aprendizaje y crecimiento
Fuente:(Gallegos, 2016)

Con las areas definidas se empez6 a dividir o desglosar en subareas, para poder

lograr los objetivos propuestos.
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Ceneracidn de valar

. - - X Resultados dirigidos a la compaiiia,
Resultado Econémico Resultado satisfaccion del cliente s g7 st

Finanzas

’—I> Mejorar el valor econémico agregado para el
. . <
accionista

Incrementar ingresos s
Mejorar productividad

Clientes ]
' Satisfaccion v lealtad del cliente a través de la propuesta del valor
1
Excelencia en el Relacion con el Sesiones de coaching Compromisos con los
entrenamiento cliente dentro de los objetivos estipulados por el
] . ;
entrenamientos cliente
Atraccion de nuevos clientes: Retencién d
nuevos mercados nuevos .e encion de Mejora de rentabilidad de
servicios clientes clientes
|
Servicios innovadores Procesos operativos
Identificador de Innovacion Capacitacion Capacitacion de coaching
mercados continua de los continua delos para ofrecer los servicios en
entrenamientos entrenadores la sesiones

Procesos de servicios

Cumplimiento de horarios

Aprendizaje y conocimientos

Capital Humano Capital Organizacional

Atraccion y retencion del talento Cultura y estructura organizacional

Habilidades y competencias Alineacion con la estrategia

estratégicas

Gestion del conocimiento

Habilidades laborales y bienestar delos

emnleados Contribucién a la sociedad

Capital de la informaciéon

Sistema de informacion

Pagina web con la informacion dela compaiiia

Base de datos por medio de CRM

Figura 5. Modelo de gestion de planes de entrenamientos
Fuente:(Gallegos, 2016)



35

2.3.4 El modelo del Capitan PT

José Luis Velasco Bautista (1972) nacié en Madrid, Espafia. En su experiencia
profesional destacan las competencias para la reestructuracion de compaiias en
momentos de crisis, el disefio y la implementacion de procesos eficientes. El modelo del
capitan PT de José Luis Velasco del libro como “Vivir del entrenamiento personal”

presenta un modelo para planes de entrenamientos que se muestra a continuacion.

Los Tres Pilares del Método CPT® son: las 3 Claves, los 4 Basicos y las 5 Acciones.

C o S @0 L
e ) : e - O .
'O ® % k| [ )
() 3 ®
LAS 3 CLAVES LOS 4 BASICOS LAS 5 ACCIONES

Figura 6. Modelo del Capitian PT
Fuente: (Velasco, 2017)

Como principales caracteristicas se tiene lo siguiente:

Tabla 16. Capitan PT

Concepto Descripcion

La finalidad de las Tres Claves es garantizar que, como Entrenador
Las tres claves ~ Personal, logres que tu cliente alcance el objetivo que se ha planteado, en

el tiempo y con los recursos establecidos.

Los Cuatro Basicos te permitiran crear e implementar un modelo de
Los cuatro basicos negocio rentable, en un tiempo breve, con una inversion minima, y

mantener esta rentabilidad de forma permanente.

Las Cinco Acciones hacen que tu negocio de Entrenamiento Personal
Las cinco ) ] ) ] o
) tenga el continuo flujo de dinero, necesario para la viabilidad de tu
acciones )
negocio.

Fuente: (Velasco, 2017)
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Siendo los principales componentes del modelo lo siguiente:

Las tres claves

Propuesta de valor Comunicacion Los secretos del FBI

.- Comportamiento .-Logar la autoconfianza
del cliente

Los cuatro basicos

Gestion Ventas Finanzas

Marketing

.- Gestion de entrenamiento. -Estrategias de ventas
.- Gestion de agenda de
cliente

- Gestion de comunicacion

Las cinco acciones

Captar Fidelizar a Aumentar Retener Recuperar

clientes clientes clientes clientes clientes

Figura 7. Estructura del Modelo del Capitan PT
Fuente: (Velasco, 2017)
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CAPITULO III

3. ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL

3.1 ANALISIS DEL ENTORNO
Se realiza un analisis del entorno econdémico, politico, social y tecnoldgico de
acuerdo a las variables que influyen en la propuesta de brindar planes de entrenamientos

deportivos.

3.1.1 Situacion del aspecto economico

Como se menciond en el marco tedrico del entrenamiento personalizado, se

analizard el aspecto econdmico del pais y de la ciudad de Quito.

3.1.1.1 Indices de inflacién

A continuacion se presenta las tablas con los indicadores de inflacion a nivel

nacional:
Tabla 17. Indices de precios del consumidor
indices Abril 2017 Abril 2018
Inflacién mensual 0.43% -0.14%
Inflacién anual 1.09% -0.78%
Inflacién acumulada 0.86% 0.27%

Fuente: (INEC, 2018)

El valor de la canasta familiar basica se ubico en 709,74 dodlares, mientras que el
ingreso familiar (1,6 perceptores) en 720,53 dodlares, esto implica una cobertura del
101,52% del costo total de dicha canasta y el costo de la canasta vital tiene un costo de

499.91 (INEC, 2018).
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Se refleja la estabilidad de la inflacion e inclusive la tendencia a ser negativa.

Tabla 18. Indice de Precios del Consumidor en Quito

indices Abril 2018
Inflacion mensual -0.05%
Inflacion anual 0.30%
Inflacion acumulada 0.50%

Fuente: (INEC, 2018)

3.1.1.2 Indice de recaudacién tributaria

La recaudacion tributaria en el 2016 fue de $12,092 millones y el 2017 aumento en

un 9.4% alrededor de $13,223 millones.

Los impuestos que mas aportaron en la recaudacion en el 2017 fueron:

e [VA total.
e [VA aimportaciones.

e Impuesto a la Salida de las divisas.

Existen un total de 25 impuestos en el Ecuador entre impuestos del municipio e

impuesto del Servicio de Rentas Internas, son los siguientes.
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Tabla 19.

Impuestos del municipio

Tabla de impuestos

Impuestos del SRI

Impuesto sobre la propiedad urbana
Impuesto sobre la propiedad rural
Impuesto de alcabalas

Impuesto sobre los vehiculos

Impuesto de matriculas y patentes
Impuesto a los espectaculos publicos
Impuesto a las utilidades en la transferencia de
predios urbanos y plusvalia de los mismos
Impuesto al juego

Impuesto del 1.5 por mil sobre los activos
totales

Impuesto a la Renta

Impuesto al Valor Agregado (Operaciones
Internas e Importaciones)

Impuesto a Consumos Especiales (Operaciones
Internas e Importaciones)

Impuesto Ambiental Contaminacion Vehicular
Impuesto Redimible Botellas Plasticas
Impuesto a los Vehiculos Motorizados
Impuesto a la Salida de Divisas

Impuesto a los Activos en el Exterior

RISE

Regalias, patentes, utilidades de conservacion
minera

Contribucion para la atencion integral del
cancer

Contribucion solidaria sobre el patrimonio
Contribucion solidaria sobre utilidades
Contribucion solidaria sobre bienes inmuebles y
derechos representativos de capital de propiedad
de sociedades no residentes

Contribucion solidaria de un dia de
remuneracion

Contribucion 2% IVA

Fuente: (Diario La Hora, 2016)

3.1.1.3 Indices econémicos

El Producto Interno Bruto (PIB) alcanzo los $103.057 millones y registro el 3 % en
términos reales (BCE, 2018). EIl consumo de los hogares o privado en el 2017 fue de
$61,490 millones y la proyecciones se estima que sea positiva y que tenga una

recuperacion de la economia y del empleo.

El Banco Central evidencia que el periodo del 2017 la Balanza Comerciales positiva
con $1,417 millones y se proyecta una balanza comercial optimista en los afios 2018 hasta

el 2020 para el Ecuador, se estima que en el 2020 sea de $2,258 millones (BCE, 2017).

En lo que respecta a lo deportivo, los ecuatorianos gastan en un mes $1°692.951 en
el gimnasio. En Pichincha y en Santo Domingo es en donde las personas, mensualmente,

gastan mas en este rubro (Diario El Universo, 2015).
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Tabla 20. Indicadores de cuanto gastan en gimnasios al mes los ecuatorianos

indices Valor
Pichincha $37
Santo Domingo $25
Esmeraldas $24
Orellana $22.30
Tungurahua $22.20

Fuente: (Diario El Universo, 2015).

3.1.2 Situacion del aspecto politico

El Indice de Estabilidad politica mide la percepcion de la probabilidad de
inestabilidad politica y/o de violencia de motivacion politica, incluido el terrorismo. A
nivel internacional, de 214 paises que integran el ranking del indice en el afio 2017,
Ecuador se ubica en la posicion 121 con 42.86 de puntuacion, siendo el primero a nivel

latinoamericano Uruguay en el puesto 21 (MEF, 2017).

La estabilidad politica del gobierno de Lenin Moreno se caracteriza por el
rompimiento del movimiento Alianza Pais del ex presidente Rafael Correa, esto significo
en el recambio de ministros y llamamiento a una consulta popular para cambiar a los

miembros del Consejo de Participacion Ciudadana.

El presidente Lenin Moreno expidio el decreto presidencial 372 de simplificacion
de tramites para disminuir la tramitologia en las entidades del gobierno para mejorar la

eficiencia de los sectores economico y de los ciudadanos.

Segun el indice de percepcion de la corrupcion 2017 de Transparencia Internacional
(IPC), este indice indica la percepcion de la corrupcion en el sector publico por parte de
empresarios y analistas del pais, el Ecuador se encuentra ubicado en el puesto 117 y tiene
32 puntos siendo 0 (se percibe corrupto) y 100 (percepcion de ausencia de la corrupcion)

(Transparency International, 2018)
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3.1.3 Situacion del aspecto social

3.1.3.1 Niveles de empleo

Tabla 21. Indicadores laborables en Quito — Periodo Marzo 2018

Indices Quito
Tasa de empleo adecuado 60.2%
Tasa de desempleo 7.1%
Tasa de subempleo 11.3%

Fuente: (INEC, 2018)

Tabla 22. Indicadores Laborables en Ecuador — Periodo Marzo 2018

Indices Ecuador

Poblacion Econdmicamente Activa 8.164.425

Empleo Adecuado/Pleno 3.356.562
Empleo no remunerado 831.628
Subempleo 1.498.139

Fuente: (INEC, 2018)

3.1.3.2 Distribucion de edad

La parroquia de Quito segun el censo del 2010 tenia una poblacion de 1°607,734
habitantes en el area urbana, de 20 afios hasta 64 afios son 928,050 en el area urbana, de
1 a 19 son 576,625 de 65 a 100 afos son 103,032 (INEC, 2010), en el 2017 Quito tiene
una poblacion de 1°911,966 habitantes con una tasa de crecimiento a nivel nacional de

1.28%.

En lo que respecta al nivel socioeconémico en los hogares del Ecuador se tienen los

siguientes grupos socioecondomicos:
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Tabla 23. Niveles socioeconéomicos

Nivel Socioeconémico Porcentajes
A 1.9%
B 11.2%
C+ 22.8%
C- 49.3%
D 14.9%

Fuente: (INEC, 2011)

3.1.3.3 Nivel de educacion

En la tabla siguiente estan los porcentajes de estudios de la poblacion de Quito.

Tabla 24. Estudios de la poblacién de Quito

Estudios de la poblacion de Quito Porcentajes
Porcentaje de la poblacion que tiene estudios primarios 27.7%
Porcentaje de la poblacion que tiene estudios secundarios 24.5%
Porcentaje de la poblacion que tiene estudios superiores 22.5%
Porcentaje de la poblacion que tiene estudios postgrados 2.40%
Analfabetismo 2.71%

Fuente: (EMASEO, 2011)

3.1.3.4 Nivel de ingresos

Se muestra la siguiente tabla, la cual permite identificar los grupos
socioeconomicos relevantes y sus caracteristicas de acuerdo a la encuesta realizada por le
INEC a los hogares urbanos de las ciudades de Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato y
Machala. La muestra se divide econdmicamente en estratos sociales en donde el nivel A
corresponde al estrato mas alto de ingresos econdmicos y D es el estrato mas bajo de

ingresos econdmicos.
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Tabla 25. Grupos socioeconémicos

Economia

1.9%

Los jefes de hogar del nivel A se desempefian como
profesionales cientificos, intelectuales, miembros del poder
ejecutivo, de los cuerpos legislativos, personal del directivo
de la Administracion Publica y de empresas

11.2%

El 26% de los jefes de hogar del nivel B se desempefian
como profesionales cientificos, intelectuales, técnicos y
profesionales del nivel medio.

C+

22.8%

Los jefes de hogar del nivel C+ se desempefian como
trabajadores de los servicios, comerciantes y operadores de
instalacion de maquinas y montadores

49.3%

Los jefes de hogar del nivel C - se desempefian como
trabajadores de los servicios y comerciantes, operadores de
instalacion de maquinas y montadores y algunos se
encuentran inactivos

14.9%

Los jefes de hogar del nivel D se desempefian como
trabajadores no calificados, trabajadores de los servicios,
comerciantes, operadores de instalacion de maquinas y
montadores y algunos se encuentran inactivos.

Fuente: (INEC, 2011)

3.1.3.5 Perfil ecuatoriano con respecto al deporte

Son los siguientes:

Tabla 26. Perfil ecuatoriano respecto al deporte

Perfil

Descripcion

Se relaciona con esparcimiento

La practica deportiva y actividad fisica esta relacionada con
momentos de esparcimientos y diversion

No se realiza en forma cotidiana

El deporte no es una actividad que lo realiza en forma cotidiana

Intereses que lo desplazan

Seglin practicantes del deporte, para la mayoria de jovenes es
mas importante “la farra”, “El internet”, “Paseos”, “Ingesta del
licor”

Falta de cultura deportiva

Falta de desarrollo de cultura deportiva

No se considera una actividad

importante

No esta considerada una actividad que forma parte de un perfil
que enriquezca las habilidades y capacidades personales
Tampoco lo toman como un aporte para el desarrollo de su
inteligencia.

No se le da tiempo

Aunque se le considera importante, no se le da tiempo

Escenarios deportivos

La disponibilidad de escenarios deportivos no es suficiente
para motivar la practica deportiva

Referentes deportivos

Por otra parte los referentes de deportistas, son lejanos e
inalcanzables porque saben que significa mucho sacrificio,
perseverancia, planificacion y recursos economicos

Fuente: (Plaza, 2017)
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No se tiene distincion de sexo, el servicio es tanto para hombre y mujeres, con

preferencia a los que se encuentran en el grupo de edad de entre 18 y 65 afios.

3.1.4 Situacion del aspecto tecnologico

El aspecto tecnologico es importante para ofrecer servicio de planes de
entrenamientos personalizados, porque acercan a los clientes de una manera personal
ofreciéndoles servicios acorde a sus necesidades.

3.1.4.1 Acceso al internet

A continuacion, se muestran los porcentajes de acceso al internet y el acceso a

teléfonos celulares y computadoras portatiles o de escritorio en el Ecuador y en Quito.

Tabla 27. Acceso a la tecnologia en el Ecuador

Indices Porcentajes

Porcentaje de personas que tiene Computadoras de escritorio 26.7%
Porcentaje de personas que tienen computadora portatil 27.6%
Porcentaje de personas que tienen telefonia celular 90.1%
Acceso al internet urbano 44.6%
Porcentaje de personas que utilizan computadoras en Pichincha 65.2%
Porcentaje de personas que han utilizado internet en los tltimos 12 meses en o

e 67.1%
Pichincha
Porcentaje de uso del internet como fuente de informacion en la regién urbana 38.0%
Porcentaje que usan internet al menos una vez al dia 70.5%
Porcentaje de personas analfabetas digitales en el drea urbana 6.9%
Porcentaje de personas que utiliza redes sociales 25.28%

Fuente: (INEC, 2016)

Tabla 28. Acceso a la tecnologia en Quito

Indices

Siete de cada 10 quitefios tiene un celular activado, de ellos el 66,9% tiene un Smartphone.
Ocho de cada 10 adultos entre 25 a 34 afios registran mayor de este tipo de tecnologia, le sigue los
jovenes entre 15 a 24 afios con 80,2%.
El uso de internet en los quitefios alcanza el 72,6% de su poblacion.
De acuerdo a la edad, el 93,3% de los jovenes entre 15 a 24 afios es el grupo poblacional que mas
usa internet.
En los quitefios mayores de 45 afios el uso de internet alcanza al 44,9% de la poblacion.
Fuente: (INEC, 2017)
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3.1.4.2 Inversion de tecnologias

René Ramirez, ex titular de la Secretaria de Educacion Superior, Ciencia,
Tecnologia e Innovacion (Senescyt), se refirio a la inversion que se realizo en el campo
de tecnologia e innovacion. Indico que se invierte el 1,88% del Producto Interno Bruto

(PIB), lo que representa alrededor de $ 1.900 millones (Diario El Telegrafo, 2016).

3.1.5 Conclusiones del analisis del entorno

Se realiza el andlisis del perfil estratégico del entorno, se muestra en la tabla 16.

Tabla 29. Perfil estratégico del entorno

FACTORES A MUY MUY
NEGATIVO |NEUTRO | POSITIVO
CONSIDERAR NEGATIVO POSITIVO
POLITICO
Percepcion de la
X
corrupcion ~
Estabilidad politica X — |

Simplificacion de
tramites \
ECONOMICO \

Inflacion I

Impuestos X =]

Economicos

TECNOLOGICOS

Acceso a internet

X — |

Inversion

Patentes X

SOCIAL

Niveles de empleo X—|

Distribucion de edad

Nivel socioeconomico

o et ¢

Nivel de educacion —

Ingresos
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Lo mas destacado del perfil estratégico es lo siguiente:

e Como amenazas se tiene que, el aspecto politico afectaria el aspecto economico
y afecto a lo social en relacion al poder adquisitivo de los ciudadanos.

e Como oportunidades se tiene que lo econdmico en lo referente a la inflacion es
estable y afecta positivamente a lo tecnoldgico con acceso masivo del internet y
los planes de entrenamientos puede ser difundidos rapidamente y tener un
contacto rapido con los futuros clientes, en lo social se tiene una poblacién con
un nivel de educacion aceptable y una edad en promedio joven.

e Hay mas oportunidades que amenazas.

3.2 ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL DE UNA EMPRESA DE
SERVICIOS DE ENTRENAMIENTOS DEPORTIVOS
REPRESENTATIVA DE LA CIUDAD DE QUITO

ForcesGym es un negocio de un emprendedor de nombre Christian Pérez que esté
en el mercado desde el afio 2010, para brindar un valor agregado al negocio de actividades
deportivas, se decidi6 complementarlo con los planes de servicios de entrenamientos

personalizados

Con la estrategia de lluvias de ideas con los integrantes del negocio se defini6 la
mision, vision y objetivos, no tenian una mision actualizada desde que se fundo

ForcesGym.
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Modelo ForcesGym

m Objetivos

Marketing Empleados
mix

Figura 8. Modelo FORCESGYM

3.2.1 Mision

Brindar bienestar, salud, educacion y asesoramiento a los clientes de todas las
edades para que tengan un estilo de vida saludable, con personal calificado y equipos de
gimnasio actualizados, para que se sientan satisfechos consigo mismo ofreciendo
actividades fisicas, programas de entrenamiento, consejos de nutricion y ambiente

acogedor.

3.2.2 Vision

Ser lideres en el desarrollo de actividades fisicas para mejorar la salud, la calidad

de vida y bienestar de los clientes y creando en ellos habitos deportivos.

3.2.3 Estrategias

e Ofrecer las actividades fisicas acorde a los clientes de cualquier edad con
personal capacitado.

e Brindar disciplinas fisicas actuales y que gozan de aceptacion por los usuarios.
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Utilizar la infraestructura y tecnologia del gimnasio para atraer a los usuarios del
sector y de sectores cercanos.

Disefar programas de entrenamientos de seguimiento de rutina a los usuarios

Objetivos

Ofrecer un servicio de calidad en la prestacion de los distintos servicios que
ofreceria el gimnasio, los clientes recomendaran los servicios a sus amigos para
que sean posibles clientes para la generacion de publicidad de boca en boca o
marketing viral.

Tener un personal capacitado, amigable y confiable para ofrecer un servicio
especializado en el acondicionamiento fisico.

Diversificar los entrenamientos para tenerlo al cliente motivado y superar las
expectativas de los clientes.

Proporcionar un servicio confiable al contar con un personal especializado en el
acondicionamiento fisico.

Mantener esfuerzos constantes para superar las expectativas de los clientes,

aceptando sus sugerencias para ajustar los servicios a sus requerimientos.

Finanzas

Inversion

Para la puesta en marcha de las actividades del gimnasio, se requiri6 una inversion

de $52.

500,00 aproximadamente, la inversion es de capital propio para invertir.
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3.2.5.2 Variables econémicas y de desempeiio

Tabla 30. Variables econémicas

Descripcion Valor
Ingresos 2,400.00
Compra de material producto 500.00
Ingresos-Compra 1,900.00
Amortizacion de equipo 300.00
Sueldos y salarios 500.00
Alquiler local 0.00
Suministros 250.00
Comunicacion 0,00
Publicidad 150,00

Fuente: (Pérez, 2018)

3.2.6 Gestion de clientes

Actualmente, se tiene aproximadamente 80 clientes que visitan regularmente el
gimnasio y no existe la gestion del cliente de retener, captar, recuperar, aumentar y

fidelizar a los clientes, se presenta a continuacion unas variables de desempefio.

Tabla 31. Variables de desempeiio

Descripcion Valor
(Cuantos alumnos tienen actualmente? 80
(Cuantos alumnos no han renovado el gimnasio en el mes? 0
(Cuantos alumnos nuevos entran al mes al gimnasio? 10
(Cuantos m2 tiene el gimnasio? 120
(Cuantos entrenadores tiene? 6
(Cuantos entrenadores por alumno? 1 por cada 10
(Cuantos alumnos contratan entrenadores? 0
(Cuantos clientes estan contentos? 80
(Promedio de compras anuales por alumnos? 2400.00

Fuente: (Pérez, 2018)
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3.2.7 _Empleados

En cuanto a empleados disponen de un gerente, una secretaria, dos entrenadores
deportivos permanentes, dos personas de apoyo y 4 entrenadores que trabajan como

freelance, se ha podido identificar lo siguiente.

e No disponen de planes de capacitaciones a los empleados.
e Tienen alta rotacion de personal.

o El gerente trata de tener un buen ambiente laboral.

3.2.8 Marketing mix

No disponen de un plan de marketing en los ambitos de servicio, lugar, precio,

promocion.

Se promocionan a través de referencia de otros clientes y hojas volantes.

Se encuentra al sur de Quito, tienen un local con dos areas para bailoterapia,

aérobicos, crossfit, dispone un area para pesas y cardio.

El precio es de $35 por un mes, si desean pueden pagar por dia a un precio de $3 y
utilizan los servicios del gimnasio, si desean planes de entrenamiento personales son 6
sesiones que los pueden tomar unas 3 veces por semana estan en el orden de $20 por

sesion.

3.2.9 Analisis FODA de FORCESGYM para ofrecer servicios de entrenamientos

personalizados

Con los datos e informacion obtenidos del capitulo 11 y, del analisis de la situacion
actual, se elabord un FODA para disefiar las estrategias y brindar los servicios de planes

de entrenamiento para ForceGym.
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FORTALEZAS

e Un programa de entrenamiento personalizado
acorde a las exigencias o necesidades del
cliente

* Motivar al cliente en cada entrenamiento para
alcanzar el objetivo

eCuenta con un instructor y/o entrenador
personal, el cual acompana al cliente en cada
ejercicio o actividad fisica.

*Se puede realizar en cualquier lugar, de
acuerdo con la comodidad del cliente. Solo se
requiere un minimo espacio.

*El cliente conoce mejor su cuerpo y las
limitaciones del mismo.

*El cliente obtiene los mejores resultados
posibles.

AMENAZAS

Las actividades gratuitas patrocinadas
por distintos organismos publicos en
los distintos parques, que incentivan
las actividades fisicas en Quito.

Clientes pueden realizar distintos
ejercicios fisicos desde la comodidad
de su casa, sin necesidad de un
entrenador viendo de instructivos de
YouTube.

DEBILIDADES

Los costos del servicio suelen ser muy
elevados comparados a otros servicios
alternos como el gimnasio e
instalaciones deportivas.

Los resultados no son inmediatos,
suelen ser evidentes después del
segundo mes de entrenamiento.

OPORTUNIDADES

Crecimiento en la poblacién quitefia de
los habitos de actividades fisicas y
deportivas.

Demanda de personas que quieren
mejorar su estado fisico, pero quiere
un servicio acorde E] sus
requerimientos.

Proporcionar un servicio de
entrenamiento personalizado via on-
line.

Figura 9. FODA del servicio de entrenamiento personalizado

3.2.9.1 Definicion de Estrategias del FODA

a. Estrategias Defensivas (Fortalezas y Amenazas)
Para contrarrestar o como defensa de las actividades gratuitas realizadas en los
distintos parques o en instalaciones deportivas en todo el Distrito Metropolitano
de Quito, es necesario manifestar a los clientes que, con el servicio de
entrenamiento personalizado tiene un instructor o entrenador personal, el cual
acompafiard y guiara en cada uno de los ejercicios y estard a su disposicion en
cada momento. Logrando asi, obtener mejores resultados y en un menor tiempo,

de lo que obtendria en las actividades fisicas gratuitas.
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Con respecto a los ejercicios fisicos realizados de acuerdo con tutoriales o guias
de entrenamiento proporcionados por YouTube o paginas web gratuitas, el
cliente debe conocer que, gracias al servicio de entrenamiento personalizado que
se ofrece, €l va a contar con una guia de ejercicios definidas de acuerdo con su
condicion fisica y sus exigencias, algo que no le proporcionan las guias y
tutoriales del internet. Ademas, los ejercicios y actividades las va a poder

realizar desde la comodidad de su casa.

. Estrategias Ofensivas (Fortalezas y Oportunidades)

Gracias al crecimiento de los habitos de actividad fisica y deportivas en la
poblacion quitefia y, sus ganas de mejorar sus condiciones fisicas de manera
rapida, el programa de entrenamiento personalizado se adapta a la perfeccion de
sus necesidades, ya que los ejercicios se definiran de acuerdo con sus
requerimientos y, ademdas obtendra los mejores resultados que el mercado de

entrenamiento y ejercicio fisico puede ofrecer.

. Estrategias de Supervivencia (Amenazas y Debilidades)

Debido a que los resultados o la evolucion en la apariencia fisica no son
evidentes a corto plazo, esto genera que los clientes pierdan el interés o la
motivacion en realizar ejercicios, por lo consiguiente, finalizan el contrato de
servicio de entrenamiento personalizado. Por tal motivo, es necesario
implementar rutinas de ejercicios o entrenamientos diferentes a los tradicionales
que, de igual forma trabajen los musculos y la resistencia del cliente, pero que

evidencie los resultados mds temprano.

. Estrategias de Orientacion (Oportunidades y Debilidades)

Es evidente que los costos del servicio de entrenamiento personalizado son mas
elevados, en comparacion con otros servicios alternativos como el gimnasio,
pero ya que los clientes desean un servicio de entrenamiento acorde a sus
necesidades y requerimiento, esa demanda no la satisfacen los gimnasios que no

pueden brindar una atencidon personalizada por la cantidad de clientes que
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atienden en cada momento, por tal motivo el servicio se adapta al requerimiento

de los clientes.

3.2.10 Conclusiones de la situacion actual de ForcesGym

El gimnasio ForcesGym ha implementado los planes de entrenamientos
personalizados y tiene destinados recursos economicos y humanos elaborando objetivos,
estrategia y acciones, sin embargo, estos son muy débiles, carecen de propdsitos
especificos y no disponen de un plan financiero, de planes de accion y de una asignacion

presupuestaria, entre otras.

Debido a la oferta de gimnasios y entrenadores que ofrecen planes de entrenamiento
personalizados, surge la pregunta de como se puede marcar la diferencia y fidelizar a los

clientes y que generar réditos economicos.

Con el analisis de los modelos de la industria y la propuesta de un modelo

empresarial se podra ser competitivos.

3.3 ANALISIS DEL ENTORNO COMPETITIVO DE LAS CINCO FUERZAS
DE PORTER

Se va a analizar el entorno competitivo en que se desenvuelven los planes de
entrenamientos como es la rivalidad entre competidores, la amenaza de nuevos
competidores, la amenaza de servicios sustitutos, el poder de negociacion de los
proveedores, el poder de negociacion de los compradores y la rivalidad entre

competidores.

3.3.1 Larivalidad entre competidores

En la actualidad, los servicios de entrenamiento personalizado cuentan con un
numero alto de competidores, las que destacan las paginas o canales (YouTube) de

internet que imparten entrenamiento fisico.
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En la tabla 18, se observa entrenadores personales que ofrecen sus servicios en las

paginas web al mes de Julio del 2018 y también de posibles competidores potenciales.

Tabla 32. Entrenadores personales en la web

Web Numero
OLX 14
Facebook 21
Quito.doplim 5
Google 4

Tabla 33. Informacion de competidores potenciales

Competidores Ramo Ventajas
. Realiza practi ri 1 nline, en activi
Bienestar Entrenador R€211Z2P g?t cas privadas, grupales y online, en actividades
L de relajacion como Yoga, AeroYoga, Arte y Mandalas,
Holistico Personal o .
Meditacion y Mindfullness.
o Entrenamien rti iali r jar
Militarysports ~ Entrenador . trenamiento depo tivo especializa QO para b?Ja.l de peso,
L7 ingreso a escuelas militares y policiales, actividad fisica
training Personal
crossfit entre otros.
. Profesional académico en ciencias del ejercicio con muchos
Franklin Entrenador . e o
aflos de experiencia y entrenador en distintas disciplinas
Mosquera Personal .
deportivas
Ofrece un programa de entrenamiento acorde a los objetivos
. Entrenador de sus clientes. Brindando sesiones de trabajo con un
Erick Ecfit . . . .
Personal tiempo estimado de una hora y treinta minutos, con fases de

calentamiento, entrenamiento y estiramientos

Fuente: (Diario El Comercio, 2017) (Star of Service, 2018)

3.3.2 La amenaza de nuevos competidores entrantes

En el mercado del servicio de entrenamiento, constantemente ingresan nuevos

competidores, la mayoria son personas que brindan un servicio personalizado via online,

es decir, por la web.

Las universidades de Quito se dedican a la formacion de profesionales en las areas

de educacion fisica, el deporte y la recreacion que, forman profesionales que promueven

proyectos relacionados con la actividad fisica.
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Tabla 34. Universidades

Universidad Titulo Descripcion

Universidad Formar profesionales de Pedagogia de la

Licenciado/a en Pedagogia de

Central del la Actividad Fisica y Deporte Actividad Fisica y Df:pqrte con excelencia
Ecuador académica
o Licenciatura en ciencias de la ~ Formar profesionales en Pedagogia de la
Escuela Politécnica . . S s
Lo actividad fisica, deportes y Actividad Fisica y el Deporte con
del Ejercito - . L
recreacion excelencia académica

Fuente: (UCE, s.f.), (ESPE, s.f)

3.3.3 La amenaza de productos o servicios sustitutos

En la actualidad, los servicios de entrenamiento personalizado cuentan con
productos o servicios sustitutos, los que destacan y/o importan son los Gimnasios,
también las apps de entrenamiento personal, también incluir los eventos o servicios

gratuitos que brinda el gobierno o el municipio.

Los competidores principales del servicio de entrenamiento personalizado son a
primera estancia los gimnasios, los cuales se tiene una estimacion que, en la actualidad
en la ciudad de Quito, funcionan alrededor de mas de 200 (Diario La Hora, 2017).
Ademas, igual se considera competidores directos a toda persona que se desempeie de

manera profesional en el entrenamiento personal.

Tabla 35. Apps de entrenamientos gratuitos

Apps Descripcion

La popular marca de ropa deportiva ofrece con Nike+ Training Club mas
Nike+ Training Club de 160 entrenamientos gratuitos con los que es posible configurar
programas de cuatro, seis u ocho semanas personalizados en funcion de
diversos criterios.
) Muy parecida a la anterior, esta propuesta también pertenece a otra de las
Runtastic Results grandes marcas deportivas, dado que Adidas comprd Runtastic por 220
millones de euros en agosto de 2015.
Con sede en Berlin y fundada en 2014 por el joven emprendedor espaiiol
8fit Pablo Villalba, 8fit también combina tablas de ejercicios con planes de
comidas saludables
Con versiones para dispositivos i0S y Android, Freeletics Bodyweight es
Freeletics Bodyweight programa de entrenamiento basado en HITT, con sesiones de entre 10
y 25 minutos de duracién
Seven Una silla, una pared, el peso del cuerpo y siete minutos al dia durante siete
meses son los requisitos que exige esta aplicacion para ponerse en forma.

Fuente: (Plaza, 2017)
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Tabla 36. Informacion de competidores potenciales

Competidores Ramo Ventajas

Es uno de los gimnasios mas reconocidos de la ciudad de

Phisique Wellness  Gimnasio Quito, con distintas sucursales. El cual se destaca por

Club ofrecer una excelente atencion al cliente y por ofrecer
maquinarias de ultima tecnologia

Gimnasio reconocido en la ciudad de Quito, proporciona

entrenamiento novedoso y efectivo. Cuenta con

Balance Fitness  Gimnasio

Center . .. ..
entrenamientos de distintas disciplinas.
. Cuenta con mucha diversidad de entrenamiento, y cuenta
Pacific Gym Gimnasio . o .
. con varias areas para ejercicios funcionales de acuerdo con
Fitness Club

las exigencias de los clientes.
Fuente: (Diario El Comercio, 2017) (Star of Service, 2018)

3.3.4 El poder de negociacion de los proveedores

Se requeriria los servicios siguientes:

e Servicios: Servicio de imprenta, para la impresion de manuales, materiales e
instructivos de cada paquete del servicio de entrenamiento personalizado,
servicio de mantenimiento vehicular.

o Profesionales de Apoyo: Profesionales de apoyo como son: los nutricionistas,

fisioterapeutas y profesional de contabilidad.

e Articulos deportivos: Para realizacidon de sesiones de entrenamientos.

En la ciudad de Quito se cuenta con varios proveedores, por lo cual, se mantendra

una negociacion con el que suministre el mejor precio y calidad.

3.3.5 El poder de negociacion de los compradores o clientes

En el mercado existen entrenamientos personalizados de acuerdo a la capacidad
adquisitiva del cliente y la experiencia del entrenador, de acuerdo a la investigacion, no
existe un alto indice de negociacién en el segmento de entrenadores deportivos
personalizados en Quito, ya que este servicio brinda una alta diferenciacion, los clientes

son exigentes en relacion con los resultados y demanda lo siguiente:
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Tabla 37. Lo que demanda el cliente
Web

Peso e imagen corporal
Diversion y bienestar
Prevencién y salud
Competicion
Afiliacion, estar con los amigos y sentirse parte del grupo
Fuerza y resistencia muscular
Reconocimiento social
Agilidad y flexibilidad
Control de estrés
Desafio
Urgencia de salud
Fuente: (Bastida, 2017)

Sin embargo, disponen de una gran cantidad de ofertas de servicios sustitutos que
no cubren en su totalidad lo que demanda el cliente, es necesario brindar alta

diferenciacion en el servicio de entretenimientos personalizados.

3.4 EXPECTATIVA DEL MERCADO

Como se menciond en la seccion pasada, existe un considerable crecimiento
nacional, en la demanda y consumo de productos y servicios relacionados a actividades

fisicas o deportivas, evidenciando un mercado en expansion.

El aspecto politico que vive actualmente el Ecuador, afectaria el econdmico, con la
disminucién del poder adquisitivo de los ciudadanos, como positivo la inflacion se
mantiene estable, actualmente se tiene deflacion, una poblaciéon con una edad en
promedio joven con un nivel de educacién aceptable y se tiene el acceso masivo al
internet, ya que los servicios personalizados pueden difundirse rapidamente y tener un

contacto rapido con los clientes actuales y futuros.

De acuerdo con el analisis de las Cinco Fuerzas, se evidencia que los clientes no
tienen un nivel alto de poder de negociacion y, adicionando la poca oferta de servicios de
entrenamiento personalizado existentes en el mercado de Quito, el cliente presenta una

diversidad moderada al momento de seleccionar el servicio.
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Existe un nivel alto de amenazas de nuevos competidores, ya que cualquier
entrenador, ya sea profesional o no, puede implementar facil y rapidamente el servicio de
entrenamiento personalizado. Respecto a la rivalidad entre competidores, gracias a la alta
variedad de competidores dedicados al entrenamiento fisico, cada uno de los
competidores trata de sobresalir brindando servicios mas econOémicos y nuevas

modalidades de ejercicios.

Por tal motivo, el mercado de la actividad fisica y deportiva, en especial del

entrenamiento personalizado, puede resultar poco prometedor y en especial a corto plazo.

Brindando un servicio personalizado tinico y, cubriendo las necesidades que los
clientes esperan tener, consiguiendo demostrar a los clientes resultados mas rapidos que
la competencia, se puede generar un mercado que podria ser ocupado por el servicio de

entrenamiento personalizado.

3.4.1 El mercado v su analisis

Como se menciond en secciones anteriores, en los ultimos afios en la ciudad de
Quito, se estd evidenciando un incremento de las actividades fisicas y del deporte
participativo. Esto ha conllevado a que la sociedad tenga mas aceptacion a este tipo de
actividades y, se sientan orientados en realizarlas. Y mas aun, cuando reconocen que

tienen un fuerte impacto en su calidad de vida.

Lo que explicaria el aumento del mercado de las actividades fisicas y deportivas, el
incremento de la demanda por personas con intereses de mejorar su condicion fisica y su
estilo de vida (Diario El Comercio, 2015). Lo que se evidencia en el crecimiento de

distintos espacios deportivos y gimnasios (El Diario, 2012)

Como se explico, el pichinchano promedio gasta alrededor de $37 en gimnasio, al

gimnasio Montergym acuden hasta ciento veinte personas al mes.
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Treinta empresas estan dedicadas a la venta de articulos del deporte, empresas como
Kao Sport Center, hace cinco afos contaba con catorce locales, ahora suma veinte y uno,
el 65% de las ventas corresponde a personas que se dedican a actividades deportivas, los
productos de mayor salida son el fitness, basquet, atletismo y ciclismo, la demanda ha
aumentado un treinta por ciento, en Market Sport Center ubicado en San Blas ha tenido

un aumento del 30 al 40 % de las ventas (Diario E1 Comercio, 2015).

Almacenes de articulos deportivos y gimnasios dicen que en los ultimos cinco afios

ha habido mayor demanda de articulos para hacer ejercicios.

3.4.2 Mercado objetivo

El mercado objetivo al cual va dirigido el servicio de entrenamiento personalizado,
es la poblacion de la ciudad de Quito y que, por falta de tiempo o de espacios deportivos
cercanos no realizan ninguna actividad fisica o deportiva, ademas de aquellas que les

gustaria realizar ejercicios fisicos desde la comodidad de su hogar.

El mercado debe cumplir con los siguientes factores de perfil competitivo que son

los siguientes:

Tabla 38. Factores de perfil competitivo

Descripcion

e (alidad de servicios

e Diversificacion del servicio

e [ ealtad de los clientes

e Participacion en el mercado

e Satisfaccion del cliente

e Relaciones a largo plazo
e Publicidad

e Personal calificado
Fuente: (Moreta, 2014)

Es muy importante tener el perfil del practicante de actividades fisicas y el

segmento al que van dirigidos los planes de entrenamiento.
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3.4.3 Tamaino del mercado v tendencias

El tamafo de mercado estd definido de acuerdo a la informacion estadistica
presentada por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos sobre las cifras de la
poblacion quitefia (2017) y por el analisis de entorno, se tiene un instrumento para una
segmentacion del mercado que es nivel socioecondomico que, sumado en nivel A, B, C+
que corresponderia la clase media y alta es en total 35.9% y la tasa de empleo adecuado
es de 60.2% y en Quito existe 7 de cada 10 personas son sedentarias aproximadamente

en porcentajes el 70%.

Tabla 39. Calculo del tamaifio estimado del mercado

Poblacién Afio Poblacion
Quito CENSO 2010 1°619.149
Quito INEC 2017 2°644.145
Quito Urbano CENSO 2010 1°619.149
Quito Urbano INEC 2017 1’911.966
Poblacion de 19 a 65 afios Quito Urbano CENSO 2010 934.049
Proyeccién de 19 a 65 afios Quito Urbano PROYECCION 2018 1°103.013

Poblacion sedentaria del DMQ de las
poblaciones de 19 a 65 aiios (7 de cada 10)
Poblacion del DMQ con empleo adecuado

de la poblacion sedentaria (60.2)

PROYECCION 2018 772.109

INEC 2018 464.809

Son los 464.809 personas por el
Mercado Objetivo porcentaje del nivel 166.866
socioeconomico (35.9)
Fuente: (Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, 2014) (INEC, 2010)
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA DE MEJORA PARA UNA EMPRESA DE
SERVICIOS DE ENTRENAMIENTO PERSONALIZADO
REPRESENTATIVO DE LA CIUDAD DE QUITO

4.1 PRESENTACION DEL MODELO PROPUESTO

En Quito es notorio el incremento de las actividades y venta de articulos deportivos,
también el estado y el municipio de Quito han invertido en instalaciones deportivas vy,
segun el andlisis del capitulo 1l se observa que los quitefios estan destinando un
presupuesto de su salario para cuidar su estado fisico y salud, en torno a este incremento,
se han generado negocios en torno al deporte como los gimnasios que ofrecen maquinas
de tecnologia de punta y personas dedicadas al deporte que son deportistas de elite que,

ofrecen planes de entrenamientos personalizados e inclusive llevan el gimnasio a su casa.

En Quito se observa cuando los entrenadores deportivos realizan ejercicios
gratuitamente para los quitefios en los parques de la Carolina, Inglés, Fundeporte, etc.,
estos ejercicios los realizan para todas las edades sin discriminacion, esto se puede ver
también en los gimnasios que ofrecen planes de entrenamientos con las mismas rutinas
de ejercicios fisicos para todas las edades, en el caso de los entrenadores personales es

mas formal, realizan un test para saber que ejercicios les conviene.

Los gimnasios y entrenadores personales que tienen su nicho de mercado en estratos
A y B, tienen claras las acciones a tomar y, buscan mantener su cuota de mercado, pero

carecen de una estrategia concreta que se muestra en sus paginas web.

En este proyecto se propone el siguiente modelo para el servicio de entrenamiento
personalizado, porque se adapta a las necesidades de los servicios de planes de
entrenamiento que permite convertir el modelo en objetivos y acciones, para potenciar la

consecucion de los resultados.
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4.1.1 Modelo propuesto de servicios de planes de entrenamientos

Modelo de la
industria de
servicios deportivos

Diagnostico

Identificacion Identificacién
de procesos de los objetivos
estratégicos

Comparacion

HElerEntial Brechas y oportunidades de mejoras

Modelo propuesto

Objetivos Estrategia
Estructura

Organizacional

Eficiencia Gestion de Canales de Finanzas
y calidad empleados comercializacion

Acciones a tomar

Servicios de planes de
entrenamiento

Figura 10. Modelo propuesto

Clientes
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4.1.2 Estructura del modelo propuesto de servicios de planes de entrenamiento

Modelo Propuesto

Eficiencia y calidad
Cumplir expectativa Innovacion Resultado Calidad en
al cliente tangible el Servicio
Gestién de Clientes

Redes sociales
Monitorear redes sociales
Comunicarse con el cliente

Captar, retener, recuperar y fidelizar clientes Clientes no SfmeeChOS
Recordar sesiones

Recompensas/Hipersegmentacion

Canales de comercializacion

Inversion,

contabilidad

Gestion de personal Retencién y clima
lahoral

Figura 11. Estructura del Modelo

4.1.3 Identificacion de brechas v oportunidades de mejora

Con la utilizacion de los ambitos del modelo que se propone implementar, indica el
camino que se debe seguir para que el servicio sea rentable y que, los clientes se
encuentren satisfechos. Se encuentran las siguientes brechas y oportunidades de mejora

con el modelo propuesto:
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Misién y vision Objetivos Segmentacion y

Posicionamiento

Orientadas a la excelencia Medibles,

del servicio realizables y A cuales clientes va

A la rentabilidad especificos dirigidos los planes de

Supervivencia en el entrenamientos y el servicio

mercado tener caracteristicas
significativas

Estrategias

Eficiencia y calidad Gestion de empleados

Acciones destinadas para que se Acciones destinadas para retener
cumplan las expectativas y el capital humano

resultados tangibles del cliente. Acciones para tener un plan de
Acciones para realizar capacitacion

actividades innovadoras para que Acciones para tener un buen

el servicio no sea mondtono. clima laboral

Acciones para que el servicio

cumpla con los estandares de

calidad

Canales de comercializacion Finanzas

e Acciones para llegar a comunicar e Acciones para tener un
eficientemente nuestro servicio y presupuesto y contabilidad
que el cliente utilice el servicio e Acciones para obtener e

e Acciones de marketing mix incrementar ventas y que sea

rentable

Modelo Propuesto

Clientes

e Acciones para captar, retener, recuperar y fidelizar
e Acciones para realizar una gestion proactiva
e Acciones para segmentar a los clientes

Figura 12. Brechas

4.2 DESARROLLO DE LAS ACCIONES A REALIZAR PARA EL MODELO
EMPRESARIAL PROPUESTO

4.2.1 Eficienciay calidad

4.2.1.1 Cumplir expectativas

Cumplir las expectativas es importante para que el cliente quiera acceder al servicio,

siendo el entrenador quien estd directamente en contacto con el cliente.
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Tabla 40. Cumplir expectativas

Para cumplir las expectativas con el cliente se necesita tener profesionales
con cierto nivel de estandar profesional.

Acciones

e Tener profesionales capacitados en la parte del fitness y que tengan si
es posible, estudios universitarios para garantizar un cierto nivel de

calidad.

e Realizar e Implementar politicas de comportamiento del personal con

el cliente.

o Realizar alianzas con nutricionista, ortopedistas, motivadores.

A continuacion se presenta como ejemplo unas politicas del cliente y del
servicio para poder cumplir las expectativas del cliente:

Cliente

e Definir los entrenamientos y/o
ejercicios (Programa de
Entrenamiento) de acuerdo con
las exigencias del cliente y a su
condicion fisica.

e Mejorar las rutinas de
entrenamiento de acuerdo con la
evolucion fisica del cliente.

e Motivar y alentar al cliente en el
cumplimiento de los objetivos y
en alcanzar los resultados.

e Proporcionar informacion y
conocimiento al cliente, para
comprender y entender su
estado fisico.

e Proporcionar guias y manuales
informativos sobre los distintos
ejercicios y entrenamientos a
realizar.

e Proporcionar guias y manuales
informativos sobre el plan de
alimentacion adecuada para los
ejercicios.

e Garantizar la asistencia de los
instructores y/o entrenadores a
las citas programadas con los
clientes.

e Supervisar y garantizar el
cumplimiento de los objetivos y
del programa de entrenamiento.

Servicio

e FEstablecer en las rutinas, los

ejercicios optimos y eficientes
acorde a las necesidades y
exigencias de los clientes.
Garantizar que los ejercicios y/o
entrenamientos definidos en los
programas,  proporcionen  los
mejores resultados al cliente, y en
el menor tiempo.

Innovar y mejorar las rutinas de
gjercicios y entrenamiento, de
acuerdo.

4.2.1.2 Innovacion

Es importante innovar para que los ejercicios no se vuelvan monoétonos.
Lastimosamente en Quito, no existe un congreso para saber la innovacion de los ejercicios

existentes fuera del pais. Para generar innovacion hay que tomar las siguientes acciones:
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Para saber lo que ocurre en la innovacion de planes de entrenamiento, existen el
congreso nacional de entrenadores personales que va a realizar su quinta edicidon en
Espana y comparten resultados de sus investigaciones, trabajos estudios y experiencia
acerca de las tendencias y necesidades del entrenador personal, para mas informacion se

tiene la url siguiente http://www.congresopersonaltrainer.com

Realizar un proceso de investigacion e implementacion de las nuevas tendencias
deportivas que estan ocurriendo en Quito o en el exterior, para tener nuevos estilos de
entrenamiento y, si es posible mezclarlos y poder crear nuevos planes de entrenamiento

de acuerdo al segmento de clientes y ponerles en practica.

4.2.1.3 Resultados tangibles

Los servicios que se proporcionan en los planes de entrenamiento son intangibles

y, para el cliente hay que transformarlos en tangibles.

Tabla 41. Resultados tangibles
El cliente sienta que el servicio est¢ dando resultados que estan
Recomendacion beneficiando a su salud y hacerlo una valoracion de su salud y nutricion

con técnicas de entrenamientos innovadoras.

e Implementar una ficha de seguimiento de las sesiones y del peso,
realizar una valoracion de su salud.
. e Realizar una politica de reunidn con el cliente en la cuarta sesion para
Acciones ] ] ] ) ]
explicarle los avances que tiene el cliente y verificar si los efectos en
salud y estado fisico.

e Revision anual de salud y los estados fisicos de los clientes.

4.2.1.4 Calidad en el Servicio

Se va a ofrecer planes de entrenamiento, este servicio es intangible, pero los
resultados pueden apreciarse en un mes aproximadamente y, se tiene una conexion directa

con el cliente y se ofrece experiencias.
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Tabla 42. Servicio

El estado deseado es brindarle un servicio que cumple con los estandares
de calidad y hacer que el servicio se vuelva tangible de una o mas formas
y el cliente se sienta satisfecho.

Acciones

Certificarse por la NCSF National Council onStrength&Fitness que
provee certificaciones reconocidas a nivel mundial de entrenamiento
personal.

Certificarse en la norma ISO 9001 para sistemas de Gestion de Calidad se
centra en los procesos y en la satisfaccion del cliente.

Instalar un software para entrenadores personales que ayuda a los
entrenadores personales a conectarse con los clientes, programar sesiones,
disponibilidad de tiempo, etc.

A continuacidon se disend las caracteristica diferenciales que se va a
brindar para los planes de entrenamiento:

Caracteristicas diferenciales

e Ejercicios innovadores que, proporcionen los mejores
resultados y en corto tiempo.

e M¢étodos de entrenamientos definidos acorde a las
Servicio exigencias y necesidades del cliente.

o Control y seguimiento del estado fisico del cliente.
Horarios y lugar de entrenamiento definidos segun
preferencias del cliente.
Proporcionar un buen servicio sin fallos.

Informacioén sobre su condicion fisica.

Informacion sobre alimentacion saludable.

Obtiene resultados de acuerdo con sus necesidades y
exigencias.

Mantiene la motivacion y la expectativa en los ejercicios.
e Mantiene un estilo de vida saludable.

Cliente

4.2.2 Clientes

4.2.2.1 Captar, retener, recuperar, fidelizar clientes

Tabla 43. Captar
Captar

Generar referencias por medio de campaifias de marketing: redes sociales, radio, prensa de

acuerdo a la capacidad adquisitiva que se disponga

Generar una imagen que se desea transmitir

Construir una base de datos de referidos CRM

Recibir un curso de técnicas de captacion de clientes

Realizar una herramienta de presentacion del servicio: Datos personales, urgencia, objetivos
y plazos y por ultimo objeciones
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Tabla 44. Fidelizar

Fidelizar

Disefiar la estructura del local, la decoracion las sensaciones que cada cliente debe sentir al
visitar el local

Generar un indicador que podamos medir la lealtad de cliente sugerencia utilizar el Net
Promoter Score

Realizar un curso de relaciones humanas

Conocer la regla del 1% del esfuerzo para mejorar el servicio

Tabla 45. Retener

Retener

Disefiar contratos de larga duracion con ventajas econdmicas que el cliente perderd si
incumple el contrato
Realizar una tabla de porcentaje de descuentos por cada aflo que estén entrenando

Tabla 46. Recuperar

Recuperar

Disefiar una guia para recuperacion de clientes que tendra llamadas a los clientes en fechas
especiales, sesiones gratis, contactos personalizados, ofertas, determinar los medios de
comunicacioén para ponerse en contacto, preocuparse por su estado fisico

4.2.2.2 Gestion proactiva

Debido a que se tiene un servicio de personalizacion, es necesario no esperar que el
cliente informe acerca del servicio que se le brinda y se reaccione cuando el cliente tenga
un inconveniente, una duda o simplemente preguntar sobre sus sesiones, hay que
enfocarse en el cliente para brindarles un servicio de calidad y llegar a la personalizacion

a través de una gestion proactiva.

Como gestion proactiva hay que basarse en un articulo de las estrategias para una

atencion proactiva (Sastre, 2016) y enfocarse en poner al cliente en primer lugar.

Redes Sociales: Estar en redes sociales (Facebook, Instagram, Twitter) a través de
las diferentes plataformas electronicas, es esencial para el servicio de entrenamientos
personalizados, mientras mas menciones de los servicios tengan mejor ya que sirven para

captar nuevos clientes.
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Monitorear las redes sociales: Saber que dicen los clientes del servicio de

entrenamiento personalizado es significativo, en las redes sociales los clientes opinan,

comentan y califican sus experiencias.

Comunicarse con el cliente: comunicarse con el cliente a través de las redes

sociales, telefonicamente, email o personalmente es una manera proactiva para receptar
quejas, felicitaciones, aportar soluciones, en definitiva mejorar la comunicacion con el
cliente, lograr una retroalimentacion con el cliente para que se pueda solucionar

inconvenientes y cerrarlos satisfactoriamente.

Clientes no satisfechos con los servicios proporcionados: En algunas ocasiones

no hay como anticiparse a problemas con los clientes (ejemplo el entrenador no fue a la
sesion) se lo debe resolver de manera inmediata y explicarles que se estan resolviendo los
inconvenientes generados y, si es posible ofrecerles una promociéon o descuentos,

evitando que el cliente prescinda de los servicios.

Recordar sesiones: Hay que comunicarse con el cliente recordandole las sesiones

que tiene, la suscripcion del entrenamiento, preguntas de servicio de calidad y no solo
referente al giro del negocio, también en lo referente a lo social (ejemplo cuando es su
cumpleafios) o buenas noticias en lo referente al avance de los ejercicios el peso que ha

perdido, su condicion fisica.

Recompensas: Para fidelizar a los clientes por medio de recompensas en los casos
de entrenamientos personalizados, por ejemplo, otorgarles una sesion extra culminada un

plan de entrenamiento para disminuir peso.

Hipersegmentacion: Con la retroalimentacion que ofrecen los clientes en redes
sociales, en sitio o directamente del entrenador, se puede dividir el segmento de cliente

para lograr vinculos emocionales poderosos con los clientes.
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4.2.2.3 Segmentacion

La segmentacion es importante para realizar acciones acorde a lo que requiere el
cliente, si bien se pueden realizar diferentes segmentos de acuerdo al precio, al nivel de
vida, etc., se tiene segmentos que estan acorde a la etapa de vida de los clientes y
condicion de tiempo libre y obligaciones que tiene y, se presentan sugerencias de como
deben segmentar a los clientes de acuerdo al modelo descrito anteriormente y las acciones
que deben realizarse, se tom6 como referencia la segmentacion del entrenador personal

espanol Luis Perea.

A continuacion se presenta una propuesta de segmentacion de los clientes:

Soltero joven, con trabajo y que vive en el hogar familiar: En la segmentacion

de mercado a quienes van dirigidos los planes de entrenamiento, se tiene un segmento de
solteros jovenes y que viven en el hogar familiar es un segmento de gran crecimiento, con
poder adquisitivo y que cuidan de la imagen como diferenciador con el resto de la

sociedad (Perea, 2013).

Tabla 47. Solteros sin hijos

. Lograr fidelizar a este segmento y atraer mas personas de este segmento
Recomendacion ) } )
ofreciendo paquetes de entrenamiento innovadores.

e Llenar una ficha indicando habitos, gustos, alimentacion, experiencia
en deportes.

o Generar sesiones orientadas a la estética y salud.

e Realizar sesiones grupales con personas de la misma edad. (tres a

Acciones cuatro personas).

e Realizar sesiones al aire libre.

e Promocionar las sesiones en redes sociales.

e Generar videos resaltando la estética y salud en los planes de
entrenamiento para este segmento de mercado.

Parejas recién casadas sin hijos: Este grupo tienen los mismos valores similares

que el grupo de solteros sin hijos, quieren mantenerse en forma y realizar actividades

deportivas juntas (Perea, 2013).
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Tabla 48. Casados sin hijos

Recomendacién Incorporar a este segmento con sesiones para parejas.

e Llenar una ficha indicando héabitos, agrados, alimentacion, practica en
deportes.

e Indicar a los clientes que lo importante es la salud

e Preocuparse en los detalles como la musica que les gusta para entrenar.

e Realizar sesiones que combinen la experiencia en pareja con la potencia y
el nivel de cada uno para los ejercicios.

e Promocionar las sesiones en redes sociales.

e Generar videos resaltando las actividades en pareja y el beneficio que
obtienen en los planes de entrenamiento para este segmento de mercado.

Acciones

Casados con hijos menores de 6 afios 0 mayores: Este grupo son personas que

desean tener su figura como los grupos anteriores y que, luchan contra la obesidad y el

sedentarismo, con un tiempo libre muy limitado (Perea, 2013).

Tabla 49. Casados con hijos menores y mayores

Recomendacion Atender a este segmento de clientes

e Llenar una ficha indicando habitos, agrados, alimentacion, practica en
deportes.

Indicar a los clientes que lo importante es la salud.

Tener una valoracion de su salud con un médico general.

Tener una dieta de nutricionista.

Ejercicios acorde a su condicion fisica evitando lesiones

Realizar las sesiones a domicilio

Acciones

Matrimonio sin hijos dependientes: Este grupo es muy proactivo a las actividades
fisicas y de alto crecimiento, debido a los avances cientificos que prolonga la edad de

vida (Perea, 2013).

Tabla 50. Matrimonio sin hijos dependientes

Recomendacion Generar promocion de sesiones con especial atencion al cuidado de la salud

e Llenar una ficha indicando héabitos, agrados, alimentacion, practica en
deportes.

Indicar a los clientes que lo importante es la salud.

Tener una valoracion de su salud con un médico general.

Tener una dieta de nutricionista.

Ejercicios acorde a su condicion fisica evitando lesiones.

Realizar promocion en redes sociales.

Realizacion de videos para este segmento en YouTube.

Acciones
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4.2.3 Canales de comercializacion

Como se pueden realizar las ventas de entrenamiento personales y ofrecerle al

cliente los servicios, esto dependera del presupuesto que disponga y coémo se puede llegar

eficientemente a que el cliente utilice el servicio. En el articulo de canales de

comercializacion (Sanchez, 2011) se tiene los siguientes canales de comercializacion:

Medios electronicos, Referidos, Call Center, Directos que a opinion propia se deberian

tomar en cuenta para los servicios de planes de entrenamiento personalizados y el

marketing mix.

Canales

Tabla 51. Canales

Descripcion

Medios
Electronico

Comercializacion por medio electronicos, tienen un bajo costo en Quito las redes
sociales son ampliamente utilizadas y su utilizaciéon no se requiere de gran
conocimiento, se puede realizar Blogs para crear contenidos Web, canales de
YouTube, Instagram, WhatsApp. Se tiene algunas acciones que se pueden
realizar:

Crear la pagina web oficial: Donde proporcionara toda la informacion
necesaria del servicio

e Por redes sociales: Creando un grupo en Facebook y Twitter, generar videos

con los entrenamientos mostrando rutinas innovadores y resultados con los
clientes también contenidos en blogs con técnicas de entrenamientos y
contratar un profesional de redes sociales.

Publicaciones del servicio en paginas web de compras: Ventas y pagos por
Internet, como lo son Mercado Libre, OLX y Locanto.

Referidos

Realizar un plan de referidos y seguimiento: La referencia de boca genera una
promocion, esto depende que el servicio sea de excelencia para que el cliente
lo refiera y premiarlo con cada cliente que consiga para utilizar los planes de
entrenamiento, en la actualidad las redes sociales en Quito sobre todo el
WhatsApp es un medio que nos acerca a las personas instantdneamente y
pueden referir el servicio de manera inmediata, por otro lado es un canal muy
sensible con el trato al cliente.

Generar politicas para programas de referidos.

Call
Center

Es un medio que se puede llegar a los clientes en Quito se lo puede realizar por
medio de empresas que se dedican al servicio de call center, también lo puede
realizar una persona dedicada en llamar a los posibles clientes para ofrecerles
planes de entrenamiento.

Elaborar un base de datos de clientes y posibles clientes para ofrecerles planes
de entrenamiento
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Tabla 52. Marketing

Descripcion

Precio

El precio puede ser definido de acuerdo con los precios que en la actualidad
manejan distintos entrenadores personales, el precio promedio ronda en los
USD 200 por meses, o USD 30 cada sesion de entrenamiento, segun
respuestas y cotizaciones de distintos entrenadores (Entrenarme, 2018) y
fuentes periodisticas como El Universo (2015)

Determinado de acuerdo a la experiencia del entrenador personal, los
servicios complementarios que se acompafia como son la nutriciéon y la
valoracion del médico.

Como es un servicio personalizado el precio no es fijo puede ser variable ya
hay que sumar algunos factores como es la movilizacion, las horas de las
sesiones, instrumentos utilizados, se debe establecer un presupuesto de los
materiales a utilizar y de la publicidad, también definir cuantos dias del mes
puede trabajar, las horas por dia que se puede realizar el entrenamiento,
también por la experiencia del entrenador y el grado de capacitaciéon que
tenga. Todo estos valores hay tienen que ser anual para calcular el precio de
una sesion de entrenamiento se debe dividir todo lo que sea anual en horas
con estos valores se tendria un precio aproximado para el servicio.

Lugar

Realizar las sesiones en el domicilio, en la oficina, en el gimnasio en donde
el cliente desea realizar la actividad fisica.

Al realizar planes de entrenamiento en el domicilio hay que impedir la
monotonia y modificar las actividades fisicas incluyendo salidas del
domicilio, Quito dispone de una variedad de espacios fisicos para realizar
actividades fisicas que pueden ser bicicleta de montafa, caminatas, etc.

Si es un gimnasio adecuar una sala para los clientes que desean ese servicio.

Promocién

Se otorgaran suscripciones por primer mes gratis a clientes aleatorios, los
cuales se sientan interesados por el servicio de entrenamiento personalizado.
Elaborar eventos en la zona de influencia a la cual se propone ofrecer el
servicio.

Es necesario crear un slogan para identificar el servicio.

Se instalardn stands y material promocional en los principales centros
comerciales, asi como también en los parques mas visitados en la ciudad de
Quito.

Disefio de la imagen corporativa

Servicio

Se va a brindar el servicio de entrenamiento personalizado que puede
implementar cualquier empresa y personas que se dedican a esta actividad

4.2.4 Finanzas

4.2.4.1 Plan financiero

Realizar un plan financiero para analizar la viabilidad financiera del proyecto.



74

4.2.4.2 Inversion, presupuesto y contabilidad

Poner en funcionamiento el negocio con la inversion requerida, después es
necesario realizar una asignacion presupuestaria para iniciar el negocio y la realizacion
de actividades contables que, son importantes para realizar las acciones propuestas en la

implementacion. Entre los mas importantes estan:

e Inversion.
= Implementacion de la inversion para el equipamiento y capital de trabajo.
e Presupuesto para inicio de actividades.
= Estructurar el presupuesto de todas las areas de la organizacion.
= Presupuestar gastos (costos fijos y costos variables).
= Pronosticar flujo de efectivos.
e Elaborar los balances financieros e instalacion del sistema contable y

facturacion.

4.2.4.3 Ventas

e Disefiar e implementar un plan de ventas con ofertas con la siguientes
caracteristicas:
= Atractivas para que el cliente adquiera un servicio de mayor precio cuando
venga a contratar uno de menor tiempo.
= Desarrollas servicios de planes de punta para atraer nuevos clientes.
= FEstablecer servicios adicionales para generar ventas cruzadas.

= FElaborar un conjunto de accesorios que puedan ser vendidos al cliente.

4.2.4.4 Rentabilidad

Es necesario tener indicadores de la rentabilidad, se debe tener informacion al dia

de los estados financieros de la empresa, para cada mes obtener la rentabilidad.
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Rentabilidad operacional.

Rentabilidad neta.

Rentabilidad del patrimonio.

Rentabilidad del Activo.

Se debe tener el control adecuado de los gastos y analizar la cartera de clientes.

e Llevar un control adecuado de los gastos.

e Analizar la rentabilidad de la cartera de clientes.

4.2.5 La gestion del personal

4.2.5.1 Retencion y clima laboral

El capital humano es sumamente importante para que el servicio prospere y sea un

equipo que fidelice a los clientes con un buen trato.

Tabla 53. Retener y clima laboral

Recomendacion Colaboradores deben estar altamente motivados

e Tener una reunién con los colaboradores el dia lunes que es inicio de
semana para saber de primera mano las novedades y tener una
comunicacion directa con ellos sin intermediarios.

o Para centros de entrenamientos, gimnasios se debe buscar un perfil para
gerente con un liderazgo de trabajo en equipo para generar lealtad y

Acciones
confianza en los colaboradores.
o Fidelizar a los empleados.
e Politicas de flexibilidad de horarios como es un servicio personalizado

se necesita flexibilidad en horarios.

e Realizar una politica de incentivos y reconocimiento
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4.2.5.2 Capacitacion

La capacitacion es importante y debe ser realizada para el personal que ayuda en la

empresa y, principalmente para los entrenadores, ya que ellos pasan la mayor cantidad de

tiempo con el cliente y apoyen para lograr los objetivos propuestos:

e Elaborar un plan oficial de capacitacion de los colaboradores que, incluyan

cursos acorde con el giro de negocios de los servicios de planes de

entrenamientos y elaborar un plan oficial de evaluacion de impacto de la

capacitacion.

o Elaborar una evaluacion de desempefio.

e Los talleres o cursos son fundamentales se proponen los siguientes talleres:

1.

Realizar talleres de motivacion y trabajo en equipo al personal y a los
entrenadores personales.

Realizar cursos o talleres de servicio al cliente.

. Realizar sesiones de entrenamientos con los colaboradores.

Talleres de habitos de vida saludables.



4.3 PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

Con las acciones se procede a realizar la implementacion.

4.3.1 Plan de trabajo para la eficiencia y calidad

Plan de Trabajo para la Eficiencia y Calidad
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4.3.2 Plan de trabajo para canales de comercializacion

Plan de Trabajo para canales de comercializacion
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4.3.3 Plan de trabajo para finanzas

Plan de Trabajo para Finanzas
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4.3.4 Plan de trabajo para gestion de personal y cliente

Plan de Trabajo para Gestion de Personal y Clientes
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4.4 BENEFICIO DE LA PROPUESTA

4.4.1 Mejora la estrategia

e El modelo indica las estrategias a seguir que son: la segmentacion y el
posicionamiento.

e Mejora la realizaciéon de los objetivos estratégicos que sean medibles y
realizables

e Encamina correctamente la elaboracion de la mision y vision.

4.4.2 Mejora la gestion reactiva

o Fidelizar a los clientes: se logra que los clientes sea embajadores de los servicios

o Brindar un buen servicio: El dicho popular que dice que el cliente es importante,
se tiene que basar en brindarles un servicio de calidad.

e Prevencion de problemas: Antes que estos se vuelvan verdaderos problemas o
quejas que desprestigian el servicio, hacer un seguimiento en las redes sociales
de los comentarios de los clientes, permitira corregir y prevenir.

e Fortalecer los vinculos con el cliente: se logra fortalecer los vinculos y también

retener a los clientes.

4.4.3 Mejora el modelo de la industria

e Mejora el modelo de la industria, orientandole a la gestion de calidad del servicio
y, a través de la comparacion de modelos con una empresa de actividades
deportivas, se identifican las brechas y las actividades a realizar para
proporcionar un servicio de calidad y si es posible certificarse en la ISO 9001.

e Con el modelo se identifican los procesos que son necesarios para que el servicio
de entrenamientos sea diferenciador y competitivo, respecto a otros negocios

deportivos.
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e Con el modelo se identifica que el personal humano es el principal protagonista
y procura que el talento humano esté capacitado, trabaje en armonia,
proporcionando un buen ambiente de trabajo para trabajar en equipo.

e Mejora los canales de comunicacion, siendo los medios digitales los mejores
aliados para que el servicio se conozca entre los clientes.

e Mejora la innovacion de las actividades deportivas, generando investigacion de
nuevos ejercicios, por medio de congresos internacionales y que, los
entrenadores obtenga la certificacion NCSF National Council on Strength &

Fitness.

4.4.4 Mejora las finanzas

Mejora el control de las finanzas, porque realiza un control de las inversiones a
realizarse y, hace un seguimiento de la rentabilidad cuando se estd implementando el

modelo.

4.5 VALIDACION DE LA PROPUESTA

Validacion de la propuesta con el Gerente General de ForcesGym

4.5.1 Entrevista

Se presenta una entrevista con el gerente de ForceGym para validar la propuesta

realizada.

(Cree usted que el modelo que se le presenta genera un cambio positivo a su
institucion?

Desde el punto de vista del negocio considero que si implica un cambio en el
esquema actual del negocio debido a que al ver este modelo propone acciones que son
cambios a seguir para la consecucion de los resultados deseados con el fin de maximizar

las ventas y a su vez los ingresos para al negocio que se tiene.
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,Como se encuentra la institucion en su interior y como se encuentra en su
entorno?

Al momento ForcesGym es un Gimnasio con un estilo comin de comercio, el cual
solo capta los clientes, a su vez estas personas hacen uso de las maquinas y quienes desean
se incluyen en sesiones que son acompafiadas de un instructor como por ejemplo la bailo
terapia que mas o menos son un grupo de 15 personas que diariamente se inclinan por
esta modalidad de entrenamiento deportivo y pare de contar; el entorno es totalmente
competitivo la tendencia del hacer deporte hoy en dia como es de su conocimiento se ha
incrementado notablemente por mejorar su estilo de vida y salir del sedentarismo, e alli
que muchos empresarios han colocado gran cantidad de centros de entrenamiento
deportivos que a simple vista existirin como dos gimnasios por cada kilometro de

recorrido en la ciudad.

.Cree usted que el estado futuro propuesto del negocio cubre las expectativas
para la institucion?

Observando el modelo propuesto mediante las acciones que se plantea se observa
que existe una notable mejora para el negocio en un plazo no menor de 2 afios en donde
se palparian los resultados de la puesta en marcha del modelo, la innovacion permitira

que se den los resultados anhelados.

,Considera Usted como gerente general de ForcesGym que el presente modelo
de mejora tiene una vision proactiva?

La mayor parte de los negocios de indole deportivo especialmente los centros de
entrenamiento deportivo como los gimnasios bajo la perspectiva actual tienen una gestion
reactiva, el presente modelo presenta una mejora en este aspecto como es el de la gestion
proactiva e implica estar en un paso delante de la competencia de tal manera de tener las
herramientas adecuadas para fidelizar al cliente y evitar una desercion de ¢l usando la

comunicacion por medio de las redes sociales Facebook, Twitter, Instagram etc.
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.Si el plan propuesto para la implementacion es considerado como un punto
de inflexion para el cambio si 0 no?

Considero que la propuesta de implementacion es considerada como un punto de
inflexion para el cambio en el negocio de ForcesGym pues es un modelo que sale de lo
comun tomando como centro de gravedad la atencion para con el cliente por medio de las
acciones que se presentan como son la capacitacion del personal para lograr un efecto
positivo en nuestro cliente, la mejora del clima laboral que permita al personal del
ForcesGym trabajar a gusto, motivados y que esta motivacion sea inducida en nuestros
clientes, la segmentacion que permitira visualizar el nicho de mercado al cual abordar y

brindar el servicio que estas personas requieren para su entrenamiento.

.La propuesta de modelo considera que se queda en un estado estratégico?

El presente modelo presenta un total aspecto estratégico tiene clara su mision,
vision, objetivos y acciones a emprender de esta manera permite volverlo en un modelo
tactico que permite materializarlos por medio de las acciones a emprender e

implementarlos.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e Implementar un servicio de entrenamiento personalizado a primera estancia y a

corto plazo, puede no generar mucha expectativa, primero por la alta
competencia que existe en el mercado de practicas fisicas y deportivas, ademas
que, constantemente la competencia directa de entrenadores personales cada vez
es mas grande. Pero lo que justifica la implementacion de dicho servicio,
primero es la alta demanda que existe en el Distrito Metropolitano de Quito, de
personas que quieren comenzar a realizar actividades fisicas o deportivas, las
cuales desean un servicio personalizado acorde a sus exigencias o necesidades.
Segundo, que el servicio que se propicia es innovador y diferente al de la mayoria
de la competencia.

Segun lo desarrollado en el presente trabajo sobre la implementacion de un
modelo estratégico orientado a los entrenamientos deportivos personalizados en
la ciudad de Quito, se evidencia en base a las acciones que propone el modelo,
la factibilidad de alcanzarlo, lo que permite al negocio despegar, constituyéndose
en un diferenciador del resto de negocios tradicionales de entrenamiento
deportivo, tomando en cuenta que existe la demanda debido al constante
incremento de la actividad deportiva en la ciudad de Quito.

El presente modelo permite por medio de sus acciones a tomar, determinar los
potenciales clientes que se podria captar para brindar el servicio de
entrenamiento en ForcesGym, una de las acciones es la Segmentacion que
permitira guiar el trabajo especifico y determinar el grupo objetivo para brindar
el servicio de entrenamiento deportivo.

Se pudo palpar la situacion actual que se vive en cuanto a los negocios de
entrenamiento deportivo, notandose que existe una competencia fuerte, dado el

incremento de las personas que buscan realizar actividad deportiva ya sea por
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cuidado de la salud y otras para verse bien, con el fin de, llegar a ser competitivos
en el mundo del deporte, por cuanto implementar el modelo propuesto implica
romper los esquemas de lo convencional para impulsar al negocio al éxito
comercial.

El modelo de la industria tradicional cumple con ciertas caracteristicas del
modelo empresarial, sin embargo, al realizarse el analisis de brechas, se pudo
observar las mejoras para tener un servicio rentable, lo cual se evidencia con la
plena satisfaccion del cliente; de ahi que se ratifica con lo dicho a continuacion:
“Si la empresa consigue localizar a gente que le guste su producto y ademas que
lo transmita en la red, es mucho mas efectivo que la publicidad tradicional”
(Coto Consulting, 2009).

Del analisis de varios modelos de gestion se obtuvo un modelo propio a ser
aplicado para solucionar la brecha del modelo de la industria que es un clasico,
de tal manera, poder mediante acciones a tomar, materializar el modelo
implementado y, poder tener un negocio rentable, con una plena satisfaccion de
un juez, el cliente.

El plan de implementacion de la estrategia surgi6é de la revision del modelo
espafiol, ManelValcarce y Diego Moya, dos de los grandes expertos del sector
fitness, del modelo deportivo, se deriva en la gestion de calidad, del modelo de
la tesis de la universidad Javeriana se llega a los procesos, del Método Capitan a
las actividades, esto permitié consolidar un modelo propio que con el desarrollo
de las acciones permitird ver el efecto deseado por los duefios del negocio.

Una vez establecida la estrategia empresarial se llega a la conclusion que el plan
de entrenamiento sera en torno a la edad, estado civil, etapa de la vida, capacidad
adquisitiva, tiempo, entre otras, con planes a la medida y necesidad del cliente,
en parejas o grupos reducidos, con ejercicios innovadores proporcionando al

cliente los mejores resultados en el menor tiempo posible.
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RECOMENDACIONES

En base a la demanda que se tiene por realizar actividad fisica, es recomendable
que ForcesGym aplique el modelo propuesto con el desarrollo de las acciones a
seguir con para lograr crecer en el mercado deportivo.

La segmentacion es una de las principales acciones a seguir por el modelo que
se plantea, por tanto, es recomendable su desarrollo para brindar un buen servicio
de entrenamiento deportivo.

Al palparse que la gran mayoria de negocios se han inclinado por tener un
modelo de la industria convencional, se recomienda la implementacion del
modelo propuesto que busca entre otras cosas, crear credibilidad en el cliente,
captacion de adeptos y mejorar el margen de utilidades.

Dentro del negocio en analisis se debe trabajar en el desarrollo de una cultura
innovadora para tener una mejor capacitacion sobre técnicas de entrenamiento
personalizado, mejorar la relacién instructor-alumno; para el personal
administrativo desarrollar la comunicacion por medio de las redes sociales de tal
manera de captar clientes por medio de los comentarios de los clientes actuales.
Lograr que los quitefios tengan hdabitos deportivos mediante planes
estratégicamente disefiados que, no solo incluyan actividad fisica, sino que vaya
acompafiado de planes de nutricion, donde cada cliente se sienta satisfecho con
lo proporcionado por su entrenador.

Enfocarse en realizar planes en los que se logre resultados notorios en poco
tiempo, innovando las rutinas de ejercicios, capacitando al personal
continuamente para lograr un seguimiento a los clientes obteniendo resultados

tangibles.
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