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RESUMEN:

El presente trabajo muestra una investigacion previa a la creacion de un gimnasio en la
ciudad de Machala, la filosofia del gimnasio es low cost la cual consiste en ofrecer un
servicio a un precio bajo y de buena calidad, el objetivo es analizar la demanda, los gustos y
preferencias de los habitantes de la ciudad, tomando como referencia fuentes secundarias
para asi determinar el tipo de muestreo, tamafio de la muestra, herramientas para recolectar
datos entre otras. La metodologia utilizada es de caracter cuantitativo, los datos se obtuvieron
mediante la realizacion de encuestas dirigidas a la poblacion econémicamente activa de la
ciudad. Los resultados muestran que existe una buena aceptacion por parte de los potenciales
clientes a esta nueva filosofia de gimnasio por lo cual se recomienda la ejecucién del

proyecto.

PALABRAS CLAVE:

Gimnasio low cost, Investigacion de mercado, emprendimiento.
ABSTRACT:

The present work shows an investigation prior to the creation of a gym in the city of
Machala, the philosophy of the gym is low cost which consists of offering a service at a low
price and of good quality, the objective is to analyze the demand, the tastes and preferences
of the inhabitants of the city, taking as reference secondary sources to determine the type of
sampling, sample size, tools to collect data among others. The methodology used is
quantitative, the data were obtained by conducting surveys aimed at the economically active
population of the city. The results show that there is a good acceptance on the part of the
potential clients to this new gym philosophy, for which the execution of the project is

recommended.

KEYWORDS:

Low cost gym, Market research, entrepreneurship.
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2. INTRODUCCION

En la actualidad la mayoria de empresas quieren destacar sobre sus competidores, los
gerentes o directivos de estas empresas buscan elegir las mejores estrategias para estar un
paso adelante, la mejor forma de conocer como podemos diferenciarnos del resto de

empresas es mediante una investigacion de mercado.

Los gerentes de empresas seleccionan las estrategias apropiadas, al momento de lanzar
nuevos productos o dirigirse hacia nuevos mercados, definen precios, logistica y la
promocion de sus productos todo esto basandose en la informacion obtenida en el mercado
(Grande & Abascal, 2017).

Hoy en dia han surgido diversos tipos de emprendimientos, muchos de ellos relacionados
al mundo del deporte, segun un articulo publicado en (EIl Universo, 2018), Ecuador se
mantiene lider en la region en los indices de emprendimiento, el estudio determino que casi 3
millones de ecuatorianos emprendieron un negocio en el afio 2017, en donde la tasa de las
personas que emprenden por una oportunidad supera notablemente a las personas que

emprenden un negocio por necesidad en porcentaje se detallaria asi (51,31% vs 42,33%).

En paises como Espafia, Francia, Inglaterra o Portugal se apertura multiples gimnasios con
filosofia low cost, gimnasios como la cadena VIVAGY M cuenta con 73 gimnasios y mas de
250 mil socios, THEGYM aumento sus ventas en 31% Y sus usuarios aumentaron en un 42%
(Martinez, 2018).

Muchos estudios hablan de la relacion entre las variables de la personalidad con el auto
concepto fisico, en este estudio afirman que la practica deportiva se asocia positivamente con
los rasgos de responsabilidad, tendencia al orden, autodisciplina y orientacién al logro), y
extraversion, por lo cual estas caracteristicas se reflejan en las personas que acuden a

gimnasios (Zagalaz, Castro, Valdivia, & Cachdn, 2017).

El gran problema es que estos negocios no realizan una debida investigacion de mercado
lo cual conlleva a un fracaso, ya que no conocen muchos factores para ir al éxito, ya que una
buena investigacion de mercado permite conocer cdmo se encuentra el mercado, realizar un
andlisis de nuestra competencia, conocer a nuestros clientes, realizar pronosticos de ventas,

analizar tendencias, entre otros.



Dentro de nuestro pais no es muy comun que las empresas realicen investigaciones de
mercado, tan solo el 1,7% de las empresas que se encuestaron realizan investigaciones de
mercado, esto se da en las &reas de comercio al por mayor y menor, manufactura y empresas
dedicadas al alojamiento y hospedaje, segun la investigacion de (Lazo, Lizarzabur, &
Buendia, 2017).

Machala es una ciudad que ha crecido considerablemente en estos Gltimos afios, ya sea en
los campos turisticos, comerciales, urbanisticos, entre otros, en lo referente a lo comercial,
cada dia se puede observar como surgen nuevos negocios de diferente indole, pero con un
problema que no les permite su desarrollo total como no ser innovadores, falta de estrategias

de desarrollo y un pensamiento flexible (Garcia & Juca, 2016).

El objetivo de esta investigacion es analizar la demanda por medio de un estudio de
mercado para la creacion de un gimnasio con filosofia low cost en la ciudad de Machala.

Con la informacion obtenida, se present6 una propuesta al emprendedor en los cuales se
sugirié la ubicacion adecuada para el gimnasio, los precios, el tipo de publicidad, horarios de

atencion entre otros.

3. MARCO TEORICO

3.1. Gimnasio low cost

Un gimnasio low cost, es un modelo de empresa que tiene sus precios bajos, en donde
pueden ofertar un precio por el servicio adecuado. Estos costos ajustados no influyen en
eliminar los costos importantes para reducir la calidad del servicio prestado, si no que
consiste en aprovechar los recursos claves al momento de prestar el servicio en donde se
pueda desarrollar un buen esquema de costos que permita la solvencia de la empresa
(Valcarce, Lopez, & Garcia, 2018).

El pensamiento de los gimnasios low cost es donde el cliente o consumidor solo cancele
el valor por lo que va a usar, esto permite una reduccion considerable de todos los gastos que
se pueden dar por los servicios que no ocupa el consumidor de manera regular ya que estos
afectan de manera directa a los precios que ofertan los gimnasios tradicionales (De la
Camara, 2015).

3. 2. Emprendimiento
El emprendimiento siempre ha estado presente a lo largo de la vida humanidad, en los

altimos diez afios el significado de emprendimiento se ha convertido en algo muy relevante



ante el deseo de superar los problemas econdmicos, con lo mencionado la capacitacion a los
emprendedores se vuelve cada dia mas necesario para que se adapten al mercado (Sanchez,
Brizeida, & Florez, 2017).

Emprender va mas alla de dirigir un negocio, es tratar de adaptarse a las nuevas exigencias
que el mercado trata de imponer. Es complicado hablar de emprendimiento y no mencionar la
innovacion ya que se complementan entre si, y cuando crean una relacion el negocio debe
festejar (Vazquez, 2015)

3.3. Investigacion de mercado

Investigacion de mercados es el reconocimiento, recoleccién, estudio, divulgacion y
explotacion sistematica y objetiva de los datos recopilados con la finalidad de tomar las
mejores decisiones para solucionar los problemas e identificar nuevas oportunidades de
marketing (Malhotra, 2004).

En el libro de (Kotler & Keller, 2012) menciona que los especialistas en marketing en
varias ocasiones delegan o encargan a personas ajenas a la empresa realizar el estudio de
mercado de algin tema en especifico como resultados de un producto de preferencia,
prondsticos de ventas por varios sectores de un pais, verificar la eficacia de una publicidad,

entre otros.

No solo las grandes empresas pueden realizar una investigacion de mercado, ya que las
pequefias empresas también pueden realizar investigaciones de mercado de una manera mas
accesible como contratar estudiantes, por medio de internet, observando a la competencia o

por medio de las experiencias de los clientes.

3.4. Técnicas de investigacion de mercado

Segun (Fernandez, 2004) en su libro comenta que existen tres maneras diferentes de
realizar una investigacion de mercado esto se basa en funcion de lo que se requiera
investigar; tenemos la investigacion exploratoria esta es la mas oportuna al momento de
realizar un primer acercamiento al problema de estudio, la investigacion descriptiva nos da
una informacion mas especifica acerca del problema permitiéndonos encontrar su

caracteristicas, y la investigacidn casual es por medio de la realizacién de experimentos.

La investigacion cualitativa da una informacion de caracter, con las palabras dichas por
diferentes personas, y por medio de la observacién de la conducta de las personas, se utilizan

diferentes técnicas para recolectar esta informacion, en cambio la investigacion cuantitativa



estd basada por medio de una estructura relacionada a un cuestionario en donde se realizaran

preguntad de acuerdo al tema de estudio (Corona, 2016).

Segun (Merino, 2015) Una de las principales razones por la que una investigacion
cuantitativa se diferencia de las demas es por la representacion de estadisticas, ya que para
poder aplicarlas se necesita un numero grande de personas ahi es donde entra el muestreo
estadistico que nos permitira sacar conclusiones y de esta manera la informacion obtenida se

la podra cuantificar a toda la poblacion que se esté estudiando.

4. METODOLOGIA

Para la resolucién de este trabajo se desarroll6 en dos etapas, la primera etapa consistié
en realizar una investigacion bibliografica buscando informacion en articulos cientificos y
libros relacionados al tema de estudio, ademas de buscar informacion en base de datos
pertenecientes al INEC para asi conocer la poblacion y aplicar la formula del tamafio de la
muestra. La segunda etapa consistio en una investigacion cuantitativa en donde se procedio a
recolectar informacion por medio de una encuesta dirigida a la poblacion econémicamente

activa de la ciudad de Machala.

La encuesta estd conformada por una variedad de preguntas preestablecidas, la cual debe
poseer un saludo, agradecimiento e incluir el objetivo de la investigacion, las preguntas que
se vayan a plantear deben ser préacticas y faciles de entender para asi obtener mejores datos,
se debera dirigir la encuesta a una poblacion de acuerdo al objetivo que se vaya a plantear

para asi evitar informacion errénea (Quispe & Sanchez, 2011).

Los argumentos expuestos en el parrafo anterior fueron los motivos por el cual se escogio

como método de recoleccidn de datos a la encuesta o cuestionario.

4.1. Proceso de muestreo y determinacion del tamarfio de la muestra.

Segun el INEC la poblacién de la ciudad de Machala con proyeccion al afio 2019 es de
286.120 habitantes, para la recoleccidn de datos se tomd a consideracion a la poblacion
econdémicamente activa que corresponde al (96.3%) 275,533.56 habitantes. (INEC, 2018).

Para calcular el tamafio de la muestra se aplico la siguiente formula:

N
14 (%EA)2«N

tm

Tm= Tamafo Muestra



N= Poblacién Universo

1=Valor Constante

% = Porcentaje

(% EA) 2 = Error Admisible de 5%

Tm= N
1+ (%EA)"2*N

Tm = 275,533.56
1+ (5%) A2 * 275,533.56
Tm= 399

4.2. Modelo de encuesta
La encuesta que se aplico esta conformada por un total de 11 preguntas en donde se

recopilo la informacidn necesaria para el caso de estudio. Ver encuesta en anexos 2.

5. RESULTADOS
Con la encuesta que se aplicé a la poblacion econdmicamente activa de la ciudad de

Machala se obtuvo los siguientes datos:

Tabla 1

Sexo de los encuestados

SEXO %
femenino 53%
masculino 47%
total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.



GENERO

mfemenino mmasculino

Figura 1. Sexo de los encuestados de la ciudad de Machala
Fuente: Elaboracion propia

La mayoria de las personas encuestadas son del género femenino representando el 53%,
no existe mucha diferencia en el porcentaje con el género masculino que representa el 47%,
se puede observar que las mujeres tienen una mayor tendencia a cuidar su salud y figura.

Tabla 2

Edades de los encuestados

EDAD %

18 - 24 46%
25-30 33%
30-35 14%
36 - en adelante 7%
TOTAL 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.

EDAD

m18-24 m25-30 m30-35 36 - en adelante

Figura 2. edades de los encuestados
Fuente: Elaboracion propia



La mayoria de las personas que contestaron la encuesta son jévenes de edades comprendidas
entre los 18 a 24 afios estos representan el 46%, le siguen personas de edades de entre 25 a 30
afios con el 33%, se debe enfocar las estrategias de marketing con mayor énfasis estos dos

grupos sin descuidar las otros grupos que representan el 14% vy el 7%.

Tabla 3

Encuestados que acuden a un gimnasio

Acude al gimnasio %

Si 64%
No 36%
Total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.

ACUDE A UN GIMNASIO

Wsi Emno

‘ 64%

Figura 3. Encuestados que acuden a un gimnasio
Fuente: Elaboracion propia

El 64% de las personas encuestadas acuden o han asistido a un gimnasio con esta
informacion se determina que existe una buena tendencia de ejercitarse en estos
establecimientos, mientras tanto que el 36% de los encuestados nunca ha asistido a un
gimnasio esto puede darse por diferentes motivos como problemas de salud, ocio o les gusta

practicar otro tipo de actividad fisica como trote, natacién entre otros.



Tabla 4
Motivos por los cuales los encuestados acuden a un gimnasio

Motivos %
Salud 34%
Estética 20%
reducir medidas 23%
aumentar musculo 21%
competencia 2%
Total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.

MOTIVOS PARA ACUDIR A UN GIMNASIO

Bsalud Mestetica Mreducir medidas aumentar musculo W competencia

Figura 4. Motivos por los cuales los encuestados acuden a un gimnasio.

Fuente: elaboracion propia

El 34% de las personas que contestaron la encuesta manifiestan que acuden a gimnasios

por temas de mejorar su salud, el resto de encuestados manifiestan que acuden por motivos

de estética, reducir medidas o aumentar musculo, y solo el 1% acude a gimnasios por temas

de competencia, para lo cual se puede implementar asesorias en dietas ya sea para bajar de

peso 0 aumento del mismo, ademas de realizar campafas de salud.




Tabla s

Secciones de un gimnasio

secciones %
Mafiana 35%
Tarde 30%
nocturna 35%
Total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.

SECCIONES

W mafiana Mtarde nocturna

Figura 5. Secciones de un gimnasio
Fuente: elaboracion propia

No existe mucha diferencia al momento de elegir un horario para entrenar ya que como se
puede observar el 35% de los encuestados prefiere entrenar ya sea en la mafiana o en la
noche, y el 30 % prefiere ir en las tardes, esto puede darse por diferentes motivos como

estudio, trabajo, comodidad, entre otros factores

Tabla 6

Asistencia de los encuestados en un gimnasio
frecuencia %
diariamente 36%
3 a4 veces a la semana 42%
cada 15 dias 10%
1 vez al mes 12%
Total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.



FRECUENCIA

Mdiariamente M3 a4vecesalasemana Mcada 15 dias 1vez al mes

Figura 6. Frecuencia de asistencia a un gimnasio
Fuente: Elaboracion propia

El 42% de los encuestados acuden a el gimnasio de 3 a 4 veces a la semana esto se da por
diferentes motivos como cansancio, reuniones entre otros y el 36% asiste todos los dias, con
lo cual se puede notar que la gran mayoria de asiste de forma regular al gimnasio, solo el
12% acude una vez al mes y el 10% cada quince dias, por lo que se recomienda aplicar

estrategias que motiven a ese grupo pequefio ah asistir regularmente al gimnasio.

Tabla 7
Actividades fisicas mas realizadas en los gimnasios

actividades fisicas %
Pesas 44%
aerdbicos 9%
bailo terapia 14%
cardio 33%
Total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.

ACTIVIDADES FISICAS
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y
0o/
Figura 7. Actividades fisicas mas realizadas en un gimnasio por parte de los

encuestados
Fuente: Elaboracion propia



Las actividades fisicas que con mayor regularidad se realizan dentro de un gimnasio son las
pesas y maquinas de cardio ocupando el 44% y 33% respectivamente estas actividades son
las més usuales dentro de un gimnasio por lo cual el entrenador debe estar actualizado en el
tema de rutinas y entrenamientos, Yy tan solo el 14% y 9% realizan actividades como bailo
terapia y aerdbicos, las cuales hay g ponerle un poco mas de énfasis para lograr que estas
actividades tengan una mayor aceptacion por parte de los consumidores ya que generan

muchos beneficios en el cuerpo.

Tabla 8

Servicios adicionales para el gimnasio
servicios adicionales %
Wifi 23%
bar 17%
parqueadero 14%
sauna 46%
total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.

SERVICIOS ADICIONALES

Ewifi Wbar parqueaero sauna

Figura 8. Servicios adicionales a ofrecer en el gimnasio.
Fuente: Elaboracion propia

El servicio adicional de méas aceptacion es el sauna con un 46%, el wifi obtuvo el 23%, el
17% fue el area del bar y un 14% parqueadero, por lo cual se puede recomendar la instalacion
de un sauna dentro del gimnasio ya que permite que el cuerpo elimine toxinas y ademas
ayuda a eliminar el estrés también se plantea contratar el servicio de internet para asi brindar

una mejor experiencia al cliente.



Tabla 9
Formas de pago en un Gimnasio

forma de pago %
diario 8%
semanal 4%
quincenal 12%
mensual 76%
total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.

FORMA DE PAGO

W diario Msemanal quincenal mensual

Figura 9. Preferencia en la forma de pago de los servicios de un gimnasio por parte de los encuestados
Fuente: Elaboracion propia

El 76% de las personas que realizaron la encuesta indican que el pago del servicio que
presta un gimnasio lo realizarian de forma mensual, esto se da por diferentes factores como
econdmicos, de comodidad, entre otros con lo anteriormente indicado se puede decir que las

promociones se las realizaran de manera mensual, sin descuidar las otras formas de pago.

Tabla 10
Valores mensuales de un gimnasio

valor mensual %

$ 35,00 13%
$30,00 33%
$ 25,00 27%
$ 20,00 27%
total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala.



VALOR DE LA MENSUALIDAD

m$35,00 m$30,00 $25,00 $20,00

Figura 10. Valores de la mensualidad a pagar en el gimnasio
Fuente: Elaboracion propia

Los precios mensuales oscilan entre $30,00 a $20,00 ya que en su mayoria son lo que
escogieron los encuestados representando entre el 33% y el 27% por cual se determina que el
precio oficial de la mensualidad seré de $25,00 esto se da basado en la filosofia de trabajo del
gimnasio ademaés de que hoy en dia la situacion econdémica del pais no atraviesa un mejor
momento por lo cual muchas personas no estan dispuestas a pagar precios altos por los

servicios de un gimnasio.

Tabla 11
Ubicacién del Gimnasio
ubicacion %
via puerto bolivar 2%
frente al paseo shopping 24%
Ciudadela del Seguro 8%
centro 42%
parque ecologico 24%
total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala



UBICACION
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Figura 11. Ubicacion del Gimnasio en la ciudad de Machala
Fuente: Elaboracion propia

El 42% de los encuestados respondieron que el casco central de la ciudad de Machala es
una buena ubicacion para la apertura de un gimnasio ya que dicha zona es de facil acceso,
muchas personas conocen el lugar, hay una mejor seguridad entre otros motivos, otras
alternativas pueden ser por la salida de Machala a la altura del Paseo Shopping o en por el

Parque ecoldgico Zoila Ugarte ya que estos representan el 24% cada uno

Tabla 12

Publicidad para un gimnasio
publicidad %
pantallas led 41%
volantes 16%
Gigantografias 23%
Souvenirs 20%
total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala

PUBLICIDAD

Hpantallasled ®volantes Mgigantografia souvenirs

Figura 12 Tipo de publicidad a usar en el gimnasio
Fuente: elaboracién propia



Las pantallas led son el tipo publicidad que mas llama la atencion de los encuestados
ocupando el 41%, las Gigantografias ocupan el 23%, Souvenirs el 20% Yy la entrega de
volantes ocupa el 16%, con lo cual se recomienda el uso de pantallas led utilizando imagenes
0 videos gque generen un impacto, la entrega de Souvenirs es importante ya que ayuda a que

los clientes se fidelicen con el gimnasio por lo cual recomendamos la entrega de estos.

Tabla 13

Medios digitales con mas aceptacion
11. medios digitales %
Whatsapp 52%
Facebook 27%
Instagram 15%
YouTube 5%
Twitter 1%
total 100%

Fuente: Elaboracion propia en base a la encuesta dirigida a los habitantes de la Ciudad de Machala

MEDIOS DIGITALES
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Figura 13. Medios digitales con mayor aceptacién
Fuente: elaboracion propia

Los medios digitales de mayor aceptacion segun los datos obtenidos por medio de la
encuesta son Whatsapp 52%, Facebook 27% e Instagram 15% por lo cual todas las
estrategias de marketing digital deberan ser enfocadas en estos 3 medios haciendo un mayor

énfasis en Whatsapp.



6. PROPUESTA
Conociendo la filosofia con la que trabaja el gimnasio que se basa en low cost (ofrecer un
servicio a bajo costo y de buena calidad) y con la informacién recolectada por medio de las

encuestas se propone al emprendedor lo siguiente:

e El nombre con el cual se lo distinguir al gimnasio de sus competidores sera: “Lyon
Gym”, se escogid este nombre por el motivo que Lyon es una de las 3 ciudades mas
importantes de Francia, y se caracteriza por realizar multiples eventos de caracter
deportivo, ademds de ser un nombre llamativo y facil de recordar.

e Aplicar estrategias de fidelizacién a los clientes potenciales que son hombres y
mujeres de un rango de edad de 18 a 30 afios, las estrategias de fidelizacién
consistiran en ofrecer descuentos por recomendar el gimnasio a amigos o familiares,
considerar a los usuarios del gimnasio como socios, se puede obsequiar una carta de
bienvenida a los clientes que entren por primera vez al gimnasio la cual consiste en
enviar ya sea por email o Whatsapp una imagen felicitandolo por haber ingresado al
gimnasio, a los clientes que lleven mas tiempo dentro del gimnasio se les ofrecera una
tarjeta VIP la cual traerd multiples beneficios como descuentos en productos, entrada
gratis a competencias o eventos.

e Existen muchos motivos por los cuales las personas acuden a un gimnasio, en los
resultados se ve que la mayoria acude por temas de salud, reducir medidas o aumentar
masa muscular, por lo cual conociendo esta informacion se recomienda implementar
planes de entrenamiento, asesorias en dietas, realizar controles para conocer el avance
de los usuarios del gimnasio y aplicar medidas preventivas para evitar que el cliente
se desmotive y deje de acudir al gimnasio.

e Entema de horarios no hay mucho inconveniente por lo que los tres horarios tienen
buena aceptacion, lo cual se recomienda la apertura del gimnasio todo el dia desde las
6:00 hasta las 22:00, y en cuento a los dias se puede observar que en su mayoria
acuden todos los dias o tres a cuatro veces por semana por lo cual la atencion del
gimnasio sera de lunes a sabado.

e Las actividades de mayor aceptacion dentro de un gimnasio son levantamiento de
pesas, ejercicios cardiovasculares en maquinas (caminadora, bicicleta estética,
eliptica) y bailoterapia, por lo cual se propone contar con un area de pesas las cuales
tengan las maquinas necesarias, ademas de tener una sala en donde se encuentren las

maquinas de cardio las cuales por lo menos debera tener unas cuatro bicicletas



estaticas, una caminadora y tres elipticas, adicional una pequefa sala para el area de
bailo terapia.

e Dentro del gimnasio se puede contratar los servicios de wifi de la empresa claro por
su bajo costo o de alguna otra operadora, adicional se puede afiadir un area para sauna
dandole un plus o una ventaja sobre la competencia, ademas de afiadir un area para
sauna y contar con un parquedero.

e Se fijara un precio mensual el cual sera el de $25,00 esto de acuerdo a la informacion
proporcionada por las encuestas en la cual los precios de $30,00 a $20,00 tienen una
mayor aceptacion, y adicional a eso la mayoria de encuestados prefiere realizar el
pago mensual del gimnasio, conociendo el precio mensual, se propone que el valor
diario del gimnasio sea de $1,50.

e Elgimnasio debera estar ubicado por el casco central de la ciudad, en caso de no
encontrar algun local disponible por dicha zona, se puede tomar como otra alternativa
ubicar el gimnasio por el parque ecoldgico “Zoila Ugarte” ya que es una zona de facil
acceso, de gran afluencia de personas y existe poca competencia.

e Se recomienda realizar una publicad por medio de la pantalla led que se ubica en el
parque central ya que es observada por una gran cantidad de personas, ademas de la
entrega de Souvenirs a los usuarios del gimnasio para que de esta manera se sientan
familiarizados con el gimnasio.

e Las campafias de marketing digital se las realizara por medio de Whatsapp, Facebook
e Instagram lo cual se debera contratar los servicios de un Comunity manager el cual
sera el encargado de manejar las cuentas contestando las inquietudes de las personas,
realizar concursos por medio redes sociales y realizar campafas efectivas.

e El presupuesto anual para la ejecucion del gimnasio. Ver en anexos

7. CONCLUSIONES:

De acuerdo a la investigacion de mercado se puede concluir lo siguiente:

1. Larealizacion de esta investigacion permitié conocer la demanda que tendra el
gimnasio, ademas de conocer el gusto y preferencia de los habitantes de la ciudad de
Machala, la cual se asemeja a la filosofia de trabajo low cost que se implementara en

el gimnasio



La mayoria de personas encuestadas prefiere pagar un precio bajo por los servicios de
un gimnasio, lo cual se ajusta a la filosofia de trabajo que implementa el gimnasio que
es low cost.

En paises de Europa como Espafia o Francia existe un incremento de este tipo de
negocios, dentro de la ciudad de Machala existe una gran competencia por lo cual, por
medio de las encuestas aplicadas se puede decir que el gimnasio si tendra una buena
aceptacion ya que su ventaja sobre los deméas gimnasios se encuentra en la relacién
calidad — precio, es decir se ofrece una mejor calidad a cambio de un precio bajo.

Los servicios adicionales y la ubicacién son un factor muy importante para generar
una ventaja sobre los demas gimnasios de la ciudad.

La publicidad es muy importante en este tipo de negocios, como este negocio es
nuevo dentro de la ciudad de Machala obligatoriamente debe darse a conocer ya sea
por medios tradicionales o digitales los cuales ya fueron previamente seleccionados
en los resultados, el uso correcto de estos medios va a generar un impacto positivo

tanto para el potencial cliente como para el gimnasio.
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ANEXOS

Anexo 1. Proyeccion de la poblacion de Machala
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figura 14. Proyeccion de la poblacion de Machala afio 2019
Fuente: www.ecuadorencifras.gob.ec

Anexo 2. Modelo de encuesta

UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
UNIDAD ACADEMICA DE CIENCIAS EMPRESARIALES
TRABAJO DE TITULACION

Investigacion de mercado para la apertura de un gimnasio en la ciudad de
Machala.

Obletivo: conocer los gustos y preferencias de los habitantes de la Ciudad de Machala

1. Sexo


http://www.ecuadorencifras.gob.ec/

Hombre

Mujer

2. Edad

18-24
25-30
30-35

36 - en adelante

3. Usted realiza o harealizado ejercicios fisicos dentro de un gimnasio. en caso de ser no fin de la
encuesta

Si

No

4. Por qué motivos Usted acude a un gimnasio.

Salud estética

Reducir medidas
Aumentarmusculo

estrés

Otros:

5. Cual seccidn es su preferida para acudir al gimnasio.

Matutina
Tarde

Nocturna

6. Con que frecuencia usted acude al gimnasio.

Diariamente



3 04 veces a lasemana
Cada 15 dias una

Vez al mes

7. Dentro de un gimnasio que actividad fisica es la que mas realiza.

Pesas
Aerdbicos

Bailoterapia

Maquinas de cardio

Spinning

8. Que servicios adicionales le gustaria encontrar en un Gimnasio. *

wifi

bar

Parqueadero

sauna

Otros:

9. Usted como prefiere realizar el pago de los servicios de un gimnasio.

Diario
Semanal
Quincenal
Mensual

Anual

10. Qué valor estaria dispuesto a pagar mensualmente por los servicios de un Gimnasio.

$35,00
$30,00
$25,00

$20,00



11. En qué lugar de la ciudad de Machala le gustaria que se encuentre el Gimnasio.

Via Puerto Bolivar
Frente al Paseo Shopping

cdla. Del seguro

Centro de la ciudad

Cerca al parque ecoldgico

12. Qué tipo de publicidad de un Gimnasio a usted le lama mas la atencion.

Pantalla led
Volantes
Gigantografias

Souvenirs

Otros:

13. Que medios digitales usted mas usa.

Whatsapp
Facebook
Instagram
Twitter

YouTube

Otros:

GRACIAS POR SU

COLABORACION




Anexo 3. Presupuesto

Tabla 14

Presupuesto para la implementacion del gimnasio
Cant. Descripcion total
1 Alquiler de local $7200,00
1 Servicios basicos (luz, agua, internet) $3000,00
1 publicidad $18000,00
1 Equipamiento de gimnasio $ 80000,00
1 Equipos de oficia (recepcion) $3000,00
1 mantenimiento $ 2000,00
2 Personal ( secretarias $400 cada una) $9600,00
2 Instructores $ 12000,00
1 Personal de limpieza $ 4800,00
1 Sistema de seguridad $3600,00
Total $143200,00

Fuente: pagina web www.purefitnes.com




Anexo 4. Aplicacion de encuestas
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