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RESUMEN EJECUTIVO

“Llerena Power” es un gimnasio especializado en hipertrofia muscular ubicado en
Quito, que se distingue por operar bajo los principios de la Economia Popular y Solidaria
(EPS). El proyecto surge ante la creciente demanda de espacios especializados en
entrenamiento de fuerza y la necesidad de democratizar el acceso a servicios de fitness.

El modelo de gestion del gimnasio “Llerena Power” se fundamenta en un enfoque
integral que combina el desarrollo muscular con el bienestar general y la inclusion social.
Se ofreceran programas de entrenamiento personalizados, los cuales estaran adaptados a
diferentes niveles de experiencia y condiciones de salud especificas, tales como diabetes y
sarcopenia. Asimismo, se fomentara un ambiente comunitario mediante la realizacion de
talleres de nutricion, clases grupales y eventos deportivos.

Un estudio de mercado realizado mediante encuestas reveld un alto interés en
programas de entrenamiento centrados en el desarrollo muscular y una creciente conciencia
sobre la salud y el bienestar. El analisis financiero sugiere que, con una gestion adecuada y
estrategias de marketing efectivas, el gimnasio tiene el potencial de ser rentable en un plazo
menor a cinco afios.

“Llerena Power” aspira a consolidarse como un referente dentro del sector de la
salud y el bienestar en Quito, promoviendo un estilo de vida activo y saludable, ademas de
generar un impacto positivo en la comunidad. La diferenciacion de este gimnasio se
encuentra en su especializacion, su enfoque en la Economia Popular y Solidaria (EPS), asi
como en su compromiso con la inclusion y la participacion comunitaria.

Palabras clave:

Economia Popular y Solidaria, Modelo de Negocios, Canva, Gimnasio



Capitulo 1: Introduccién

En Quito existen alrededor 1500 gimnasios, sin embargo, muchos de estos no estan
especializados en hipertrofia muscular ni tampoco aplican los principios de la Economia
Popular y Solidaria (EPS). Por esta razon, el proyecto propone la creacion de un gimnasio
innovador enfocado en hipertrofia muscular bajo el modelo de una Unidad Econdémica
Popular. (EI comercio , 2022)

La creacion de un gimnasio especializado en hipertrofia muscular en el Distrito
Metropolitano de Quito es un proyecto complejo que trasciende la simple oferta de
servicios de fitness. Este proyecto no solo busca maximizar el desarrollo muscular, sino
que también se alinea con los principios fundacionales de la EPS.

La EPS en Ecuador se basa en una serie de principios que buscan promover el
bienestar colectivo y la equidad. Segun el articulo 283 de la Constitucion de la Republica
del Ecuador, establece: El sistema econdmico es social y solidario, reconoce al ser humano
como sujeto y fin; propende a una relacion dindmica y equilibrada entre sociedad, Estado
y mercado, en armonia con la naturaleza; y tiene por objetivo garantizar la produccion y
reproduccion de las condiciones materiales e inmateriales que posibiliten el buen vivir . Lo
cual es fundamental para entender como un gimnasio especializado puede operar dentro de
este marco.

La EPS prioriza el papel del trabajo sobre el capital, buscando garantizar que el
esfuerzo laboral sea compensado de manera justa y equitativa. Fomentando la solidaridad
y la participacion de todos los miembros en la toma de decisiones, asegurando que cada
voz sea escuchada y considerada. Promueve un desarrollo econémico que respete el medio
ambiente y contribuya a la sostenibilidad de las comunidades, evitando précticas
perjudiciales para el entorno natural (Superintendencia de Economia Popular y Solidaria,
2022).

En primer lugar, se crearia un emprendimiento unipersonal permitiendo que el
publico acceda a instalaciones adecuadas para su entrenamiento. Al mantener un enfoque
solidario puede promover actividades comunitarias que fomenten el ejercicio fisico como
parte integral del estilo de vida saludable. Esto puede incluir clases grupales, eventos
deportivos o talleres educativos sobre nutricion y entrenamiento.

Finalmente, llegando a enfocarnos en la hipertrofia muscular, ayudando a gente con
problemas de salud como la pérdida del musculo o diabetes. Llegando a tener numerosos
beneficios, incluyendo mejoras en el tejido muscular, ganando mayor fuerza, resistencia,
entre otros. La especializacion permite ofrecer programas personalizados que se centran en
las necesidades individuales de los usuarios, optimizando asi los resultados. Esto es crucial
dado que cada persona tiene diferentes objetivos y capacidades fisicas (Reina & Herrera,
2014).

1.1 Importancia y Diagnostico

En Quito, existe una creciente demanda por espacios especializados en
entrenamiento de fuerza e hipertrofia muscular, sin embargo, la oferta actual se concentra
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en gimnasios comerciales con costos elevados que limitan el acceso de amplios sectores de
la poblacion. Ante esta situacion, surge la interrogante de como disefiar y gestionar un

gimnasio especializado en hipertrofia, basado en los principios de la economia popular y
solidaria, que permita democratizar el acceso a este tipo de entrenamientos y promueva la

salud y bienestar fisico de la comunidad. (EI comercio , 2022)
1.2 Formulacion del Problema.
¢Cual es el modelo de gestion para la creacion de un gimnasio especializado en
hipertrofia muscular para hombres y mujeres en el barrio de Monteserrin?

1.3 Objetivos
Disefiar un modelo de gestion para la creacion de un gimnasio especializado en

1.3.1 Objetivo General
hipertrofia muscular en Quito, 2025.
1.3.2 Objetivos Especificos
Realizar la fundamentacién tedrica de la investigacion
Investigar las preferencias de las personas interesadas en hipertrofia muscular

[}
Proponer un modelo de gestion viable para la creacion de un Gimnasio

[}
Especializado en Hipertrofia Muscular

2 3 vers vuiner = - e 2
@ = Clinica Veterinaria & &
3 £ JE3yclnica e e B
g Parabrisas RE0% Y. 0t03 a
8 )
S XpressEl inca a BUENOS AIRES orss il
3 (A o an. \ & g
2 MANUELA w AR
E CANIZARES = -
DAMMER 1 S,
) Tixan %
(=) e, 2
Av:Ebinca o CAMPO ALEGRE
hi and Sweets “ 9 2 o (=) |
%, NP “parg
@5 a2 - | arg
6, W A e Nay(
EL INCA s 8 MONTESERRIN
o X
0.x%¢ 2 e
L 3
E) s %, 1 <
2 <
= s
] © riscina César Alfaro Poli g / B
e s © © Terminal flo @ & Redondel del Ciclista §
g 9 coca- Ecovia x: =
3 ; T
(=) VUbengdm .
Jipijapa (Metro) (D e 3 (=) S‘mango'/war S
(=) 5 Barberia Elegance . (&) N cu
: a io Hiedras="" @ y
: vk 5 ? COMUNA tices
12 Flcrean, MIRAFLORES & camPovERDE
layacela o i o
layacela, n g & 4
Seday 5 3 S &
e Y r:h,a ......... 3 ;:’ cuqe“\o

‘‘‘‘‘‘‘‘‘ d

11



Figura 2

Sector de Monteserrin

: @)
Y MONTESERRIN

Justificacién del Proyecto

Segun Bernal (2010, p. 106), toda investigacién tiene como objetivo la solucion de
algun problema, por lo que es necesario justificar, 0 exponer, los motivos que merecen la
investigacion.

La justificacion debe “demostrar la viabilidad, pertinencia o importancia de realizar
dicha investigacion” (Posgrados IBERO, 2020).

El presente proyecto tiene una justificacion practica, ya que Bernal (2010),
considera que la justificacion practica “es cuando su desarrollo de la investigacion ayuda a
resolver un problema o, por lo menos propone estrategias que al aplicarse contribuiran a
resolverlo” (Bernal, 2010, p. 106).

El propdsito de la creacion de LLERENA POWER surge debido a falta de espacios
activos tanto para hombres como mujeres, que sufren de problemas de salud como: diabetes
0 la pérdida del musculo. Del mismo modo, surge una creciente motivacién por la
importancia de la salud y el bienestar fisico, sumada a la necesidad de fomentar espacios
de encuentro y desarrollo comunitario. El presente estudio propone el disefio de un modelo
de gestidn para un gimnasio especializado en hipertrofia muscular, ubicado en la parroquia
Jipijapa en el sector de Monteserrin, fundamentado en los principios de la Economia
Popular y Solidaria (EPS).

1.5 Metodologia

1.5.1 Tipo de Investigacion

La investigacion de tipo cuantitativa es un enfoque metodoldgico que se centra en
la recoleccidn y andlisis de datos numéricos para entender fenémenos, probar hipotesis y
establecer relaciones entre variables. Se caracteriza por su objetividad y la utilizacion de
instrumentos estadisticos. Utiliza disefios de investigacién estructurados, como
experimentos controlados y encuestas, y los datos se analizan mediante técnicas estadisticas
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para identificar patrones y relaciones significativas. Este tipo de investigacion busca que
los resultados obtenidos en una muestra representativa sean generalizables a una poblacion
mas amplia, minimizando el sesgo del investigador y basandose en datos empiricos (Pita 'y
Pértegas, 2002).

Se decidio utilizar la investigacion cuantitativa en el presente estudio con el fin de
evaluar aspectos fisicos fundamentales, como el nivel de actividad fisica actual de las
personas del sector de Monteserrin. Lo que permitird obtener datos objetivos y
cuantificables de la importancia de realizar actividad fisica de esta poblacion.

1.5.2 Técnica de recoleccion de informacion
Las técnicas de recoleccion de datos comprenden procedimientos y actividades que
le permiten al investigador obtener informacidn necesaria para dar respuesta a las preguntas
de investigacion (Hernandez & Duana, 2020).

La técnica de recoleccion de datos conocida como es un método utilizado para
obtener informacion de un grupo de personas sobre diversos temas, opiniones,
comportamientos o caracteristicas, mediante la formulacién de preguntas que los
encuestados deben responder (Torres et al., 2019). Generalmente, las encuestas tienen una
estructura definida que puede incluir preguntas cerradas y abiertas, y se utilizan para
recopilar datos especificos que permiten analizar tendencias y comportamientos en una
poblacién determinada. Pueden ser aplicadas a grandes muestras, facilitando la
generalizacion de los resultados, y los datos recolectados son relativamente faciles de
cuantificar y analizar estadisticamente.

1.5.3 Herramienta de recoleccién de informacion
Primeramente, la encuesta serd recolectada de manera electronica mediante la
plataforma de creacion de formularios y encuestas en linea (Google Forms). Empezando
por crear 31 preguntas, divididas en dos categorias (Ver anexos 1y 2):

Preguntas abiertas: 7
Preguntas de opcion multiple: 24

1.5.4 Poblacién o Universo
En metodologia de la investigacion, segun Salinas (2012) el universo o poblacion
se refiere al conjunto total de elementos, individuos, objetos 0 casos que se consideran
relevantes para el estudio o investigacion en cuestion. Es el grupo mas amplio y completo
de unidades de analisis que se pueden considerar para la investigacién, y puede ser definido
de diferentes maneras dependiendo del contexto y el propdsito de la investigacion.

El universo o poblacion, sirve como base para la seleccion de la muestra, que es el
subconjunto de elementos que se van a estudiar en detalle, y debe ser representativo del
universo para que los resultados de la investigacion sean generalizables y validos. El
universo o poblacion puede ser finito o infinito, y se relaciona con conceptos como la
poblacién objetivo, la poblacion accesible, la muestra y el tamafio de la muestra, que son
fundamentales para disefiar y llevar a cabo una investigacién efectiva (Salinas, 2012).
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Para la encuesta el universo de estudio estd conformado por personas de 18 hasta
50 afos que residen en el Norte de Quito en el sector de Monteserrin.

155 Muestra

La muestra se refiere a un subconjunto de unidades de analisis seleccionadas de una
poblaciébn mas grande, con el objetivo de obtener informacion representativa y
generalizable sobre la poblacidn en su conjunto. Existen diferentes tipos de muestras, como
la muestra aleatoria, no aleatoria, estratificada y sistematica. Para ser considerada valida y
representativa, la muestra debe cumplir con ciertos requisitos, como tener un tamafo
adecuado, ser representativa de la poblacién, ser seleccionada de manera aleatoria y sin
sesgo, Yy tener unidades independientes entre si (Bernal, 2006).

El propdsito de este estudio, realizado con una muestra de 385 personas en el canton
de Quito, especificamente en la parroquia de Jipijapa ubicada en el sector de Monteserrin.
Fue analizar la oferta y demanda de los gimnasios y el comportamiento del consumidor de
los clientes de los gimnasios. Planteando las siguientes preguntas: ¢Cual es tu nivel de
actividad fisica actual?, ;Has sido miembro de algin gimnasio anteriormente?

Célculo del tamafo de la muestra Infinita
Figura 3

Formula para el calculo del universo infinito

Universo Infinito
Z *p*q
e 2

Nomenclatura:

n= Tamarfio e muestra buscado.

N= Tamafio de la poblacién o universo

z= Parametro estadistico de que depende el nivel de confianza
p= Probabilidad de que ocurra el evento estudiado

g= Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

e= Error permitido
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Tabla 1

Desarrollo de la formula para universo infinito

Error permitido = 5%
Nivel de confianza = 95,00%
1,96
Probabilidad = 50,00%
No Probabilidad = 50,00%

Figura 4

Resultado del calculo del universo infinito

n= 3,84 50%  50%
0,25%
n= 0.96
0,0025
n= 384,16
n= 385,00

Nota: Este calculo indica que, para un estudio con un universo infinito, se necesitaria encuestar a 385 individuos
para obtener resultados representativos con un nivel de confianza del 95% y un margen de error del 5%.

Capitulo 2 RESULTADO DE LA INVESTIGACION

2.1 Procedimiento y analisis de datos

A continuacién, una vez recolectada la informacién, las respuestas fueron
exportadas a una hoja de calculo para facilitar el andlisis. Finalmente, se calcul6 las
frecuencias:

e La frecuencia absoluta representada cominmente como (fi) se refiere al nmero de
veces que un evento o resultado especifico ocurre en un conjunto de datos. Es una
medida que indica cuantas veces se repite un suceso durante un experimento o en una
muestra estadistica. (Sanjuan, 2017)

e La frecuencia relativa es una medida estadistica que se calcula como el cociente de la
frecuencia absoluta de algun valor de la poblacion/muestra (fi) entre el total de valores
que componen la poblacion/muestra (N). (Sanjuan, 2017).

En funcion de los resultados obtenidos se elaboré los gréficos y tablas que se presentan a
continuacion.
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Tabla 2

Resultado de la pregunta 1

Resultados Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
-18 afios 13 3%
18-24 afios 139 36%
25-34 afios 88 23%
35-44 afos 65 17%
45-50 afos 66 17%
+ 50 afios 14 4%
Total 385 100%

Nota: La pregunta 1 fue planteada de la siguiente manera: ;Qué edad tienes? Esta pregunta busca categorizar a
los encuestados en grupos etarios para entender mejor la demografia del pablico objetivo del gimnasio
especializado en hipertrofia muscular.

Figura 5

Resultado de la pregunta 1
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Analisis: El grupo mas representativo es el de 18-24 afios, que abarca el 36% de la
poblacién encuestada, lo que indica un interés notable en el ejercicio y la hipertrofia muscular
entre los jovenes adultos.

El segundo grupo méas numeroso es el de 25-34 afios, con un 23%, lo que sugiere que
también hay un considerable interés por parte de los adultos jovenes. Los grupos de 35-44 afios
y 45-50 afios presentan una representacion similar, cada uno con 17%, lo que puede indicar
que este segmento también busca mejorar su estado fisico y bienestar a través del ejercicio.

Por otro lado, los grupos de edad maés jovenes (-18 afios) y mayores (+50 afios) tienen
una representacion menor, con un 3% Yy un 4%, respectivamente. Esto podria reflejar
limitaciones en el acceso al gimnasio o diferencias en las prioridades relacionadas con la
actividad fisica en estos grupos etarios.
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Tabla 3

Resultado de la pregunta 2

Resultados Frecuencia relativa
Femenino 49%
Masculino 50%

Otro 0%
Total 100%

Nota: La pregunta 2 fue planteada de la siguiente manera: ¢Cual es tu género? Tiene como objetivo clasificar a
los encuestados en categorias de género para entender mejor la composicion demografica del pablico objetivo
del gimnasio especializado en hipertrofia muscular.

Figura 6

Resultados de la pregunta 2
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Andlisis: Los resultados de la encuesta muestran una distribucién casi equitativa entre
los géneros. EI grupo masculino representa el 50% de los encuestados, mientras que el grupo
femenino constituye el 49%. Esta paridad sugiere que tanto hombres como mujeres estan
interesados en un gimnasio especializado en hipertrofia muscular, lo que es positivo para la
viabilidad del negocio.

El porcentaje de personas que se identifican como "Otro™ es muy bajo, con solo 0%, lo
que indica que la mayoria de los encuestados se identifica claramente dentro de las categorias
tradicionales de género.
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Tabla 4

Resultado de la pregunta 3

Resultados Frecuencia relativa
Si 100%
No 0%
Total 100%

Nota: La pregunta 3 fue planteada de la siguiente manera: ;Consideras importante realizar actividad fisica?
Si/No ¢por qué? Tiene como objetivo evaluar la percepcién de los encuestados sobre la importancia de la
actividad fisica y las razones que sustentan su opinion.

Figura 7

Resultado de la pregunta 3
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Anélisis: Primeramente, el 100% de la poblacién considera que, si es Util realizar
actividad fisica, para lograr un objetivo de mejora ya sea por salud fisica (aumento de fuerza,
aumentar el musculo, ganar una mejor definicion, etc.) o mental (reduccién de estrées, ansiedad
y mejora del estado de animo). Esto puede interpretarse como un reconocimiento de que la
actividad fisica no solo contribuye a la salud en general, sino que también tiene beneficios
especificos en términos de condicion fisica y mentales.
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Tabla b

Resultado de la pregunta 4

Resultados Frecuencia relativa
Activo 50%
Moderadamente activo 35%
Sedentario 15%
Total 100%

Nota: La pregunta 4 fue planteada de la siguiente manera: ;Cudl es tu nivel de actividad fisica actual? Tiene
como objetivo clasificar a los encuestados segun su grado de actividad, lo que ayuda a entender mejor sobre el
nivel de actividad fisica del pablico objetivo del gimnasio especializado en hipertrofia muscular.

Figura 8

Resultado de la pregunta 4
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Andlisis: Los resultados muestran que el 50% de los encuestados se considera activo,
lo que indica que més de la mitad de la muestra tiene un estilo de vida que incluye actividad
fisica regular. Este es un dato alentador para el gimnasio especializado en hipertrofia muscular,
ya que sugiere que hay una base solida de potenciales clientes que ya estan comprometidos con
el ejercicio.

El grupo denominado moderadamente activo representa el 35% de los encuestados.
Esto sugiere que una parte significativa de la poblacion esta abierta a aumentar su nivel de
actividad fisica. Por otro lado, el grupo sedentario, que constituye el 15%, indica que hay un
segmento menor que no realiza actividad fisica regularmente. Este grupo podria beneficiarse
de programas especificos orientados a introducirlos al ejercicio y a crear habitos saludables.

Tabla 6

Resultado de la pregunta 5

Resultados Frecuencia relativa
No 69%
Si 31%
Total 100%

Nota: La pregunta 5 fue planteada de la siguiente manera: ¢ Tienes alguna lesion o condicién médica que limite
tu actividad fisica? Si es asi, detalla cudl es. EL objetivo es evaluar la prevalencia de lesiones o condiciones
médicas entre los encuestados y entender como estas afectan su capacidad para realizar actividad fisica.
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Figura 9

Resultado de la pregunta 5
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Anélisis: Para empezar, el 69% indica que no tiene lesiones o condiciones médicas que
limiten su actividad fisica. Esto sugiere que la mayoria de los miembros se encuentran en
condiciones adecuadas para participar en actividades fisicas sin restricciones.

Por otro lado, el 31% de los encuestados afirman que si han sufrido de un accidente
fisicos en el pasado como en el presente como: (lesiones, desgarres musculares o rupturas). Lo
que podria influir en su participacién actual en actividades fisicas.

Tabla 7

Resultado de la pregunta 6

Resultados Frecuencia relativa
Dinero 4%
Estudios 16%
No sabe donde ir 42%
Problemas de Salud 26%
Trabajo 13%
Total 100%

Nota: La pregunta 6 fue planteada de la siguiente manera: ;Qué te limita a realizar actividad fisica? Esta
pregunta busca identificar los obstaculos mas significativos que enfrentan los encuestados al considerar la
practica regular de actividad fisica.
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Figura 10

Resultado de la pregunta 6
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Analisis: El 42% no sabe a donde ir. Este dato sugiere que una gran parte de la
poblacién puede sentirse perdida o desinformada sobre las opciones disponibles para realizar
actividad fisica.

La segunda razdn méas comun son los problemas de salud, que representan el 26%. Esto
indica que un nimero considerable de encuestados puede tener condiciones que les dificultan
ejercitarse, lo que sugiere que el gimnasio deberia considerar ofrecer programas adaptados a
personas con diferentes necesidades de salud.

El 15% de los encuestados mencioné los estudios como una limitacién. Esto implica
que muchos individuos pueden tener horarios ocupados debido a sus compromisos académicos.
Por lo tanto, ofrecer horarios flexibles o programas breves podria ser una estrategia efectiva
para atraer a este grupo.

La limitacion relacionada con el trabajo fue mencionada por el 13% de los encuestados.
Esto sugiere que el tiempo y la energia dedicados al trabajo pueden interferir con la capacidad
de hacer ejercicio.

Finalmente, solo un 4% de los encuestados indicé que el dinero es una limitacion. Esto
podria indicar que el costo no es un factor tan determinante como se podria pensar en este
contexto especifico.
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Tabla 8

Resultado de la pregunta 7

Resultados Frecuencia relativa
1-2 veces por semana 38%
3-4 veces por semana 28%
5-6 veces por semana 17%
7 0 Mas veces por semana 17%
Total 100%

Nota: La pregunta 7 fue planteada de la siguiente manera: ¢Cudl es tu nivel de actividad fisica actual? Llegando
a cumplir como objetivo evaluar los habitos de ejercicio de los encuestados y entender mejor su compromiso
con la actividad fisica.

Figura 11

Resultado de la pregunta 7
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Anélisis: Los resultados revelan que el 39% de los encuestados asiste al gimnasio 1-2 veces
por semana, lo que indica que una gran parte de la poblacién tiene un nivel de compromiso
relativamente bajo con la actividad fisica regular. Esto sugiere que hay un potencial
significativo para incentivar a estos individuos a aumentar su frecuencia de asistencia.

El grupo que asiste 3-4 veces por semana representa el 28%, lo que muestra un
compromiso moderado. Este segmento podria beneficiarse de programas disefiados para
maximizar sus resultados en el tiempo que dedican al gimnasio.

Por otro lado, el 17% de los encuestados asiste 5-6 veces por semana, lo que indica que
este grupo tiene un enfoque mas serio hacia el ejercicio y probablemente busque resultados
especificos en términos de hipertrofia muscular.

Finalmente, el grupo que asiste 7 0 mas veces por semana constituye el 17%. Esto
sugiere que hay una minoria activa y comprometida que estd dispuesta a dedicar tiempo
adicional al entrenamiento, lo cual es positivo para el ambiente del gimnasio y puede servir
como modelo a seguir para otros miembros.
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Tabla 9

Resultado de la pregunta 8

Resultados Frecuencia relativa
No 18%
Si 82%
Total 100%

Nota: La pregunta 8 fue planteada de la siguiente manera: ¢Al momento de elegir un gimnasio, es relevante el
tipo de gimnasio? Esta pregunta busca evaluar el interés y la aceptacion del pablico hacia este tipo de
instalaciones.

Figura 12

Resultado de la pregunta 8
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Analisis: Primeramente, el 82% de los encuestados, esta dispuesta a asistir a un

gimnasio especializado en hipertrofia muscular.

Finalmente, el 17% de los encuestados manifestd que no es relevante el tipo de
gimnasio al momento de elegir. Este grupo podria representar una oportunidad para ensefiarles
que existen tipos de gimnasios enfocados para el tipo de objetivo de cada persona.

Tabla 10

Resultado de la pregunta 9

Resultados Frecuencia relativa
No 7%
Si 23%
Total 100%

Nota: La pregunta 9 fue planteada de la siguiente manera: Conoces que es la hipertrofia muscular. si su respuesta
es (Si) definala en sus palabras, caso contrario ponga (No) el objetivo de esta pregunta es evaluar el nivel de
conocimiento de los encuestados sobre el concepto de hipertrofia muscular y su capacidad para definirlo.
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Figura 13

Resultado de la pregunta 9
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Anélisis: ElI 77% muestra que "no" tiene conocimiento sobre qué es la hipertrofia
muscular. Este resultado sugiere una falta de informacién o educacion sobre este concepto
especifico en el contexto del ejercicio y la salud.

Por otro lado, solo un 23% de los encuestados respondio "Si", Llegando a mostrar que,
aunque algunos miembros tienen una comprension basica del término, la mayoria no esta
familiarizada con él.

Tabla 11

Resultado de la pregunta 10

Resultados Frecuencia relativa
Menos de $20 4%
Entre $20 y $25 49%
Entre $26 y $30 23%
Entre $31 y $35 15%
Entre $36 y $40 8%
Total 100%

Nota: La pregunta 10 fue planteada de la siguiente manera: ;Cuanto estarias dispuesto a pagar mensualmente por
el servicio de un gimnasio? Esta pregunta tiene como objetivo identificar las expectativas del pablico en relacién
con el costo de la membresia.

24



Figura 14
Resultado de la pregunta 10
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Andlisis: Se puede visualizar que el 49% de los encuestados esta dispuesto a pagar
entre $20 y $25 por una membresia en un gimnasio especializado en hipertrofia muscular. Este
rango es el mas popular entre los participantes y sugiere que este podria ser un precio atractivo
para establecer la tarifa del gimnasio.

El segundo grupo mas grande, con un 23%, esta dispuesto a pagar entre $26 y $30. Esto
indica que hay un segmento significativo que podria considerar tarifas ligeramente més altas si
se les ofrecen servicios adicionales o caracteristicas atractivas.

Por otro lado, solo el 4% de los encuestados estaria dispuesto a pagar menos de $20, lo
que sugiere que este rango es poco Viable para cubrir los costos operativos del gimnasio.

Los grupos que estan dispuestos a pagar entre $31 y $35 y entre $36 y $40 representan
un 15% y un 8%, respectivamente. Aunque estos porcentajes son menores, indican que hay una
disposicion a invertir mas en una experiencia que se perciba como valiosa.

Tabla 12

Resultado de la pregunta 11

Resultados Frecuencia relativa
Mensual 87%
Anual 5%
Pago por uso %
Total 100%

Nota: La pregunta 11 fue planteada de la siguiente manera: ;Qué tipo de membresia prefieres? Su objetivo
identificar las preferencias de los encuestados en relacion con las opciones de pago disponibles.
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Figura 15
Resultado de la pregunta 11
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Analisis: Los resultados muestran que una abrumadora mayoria, el 87% de los
encuestados, prefiere la modalidad de pago mensual. Este dato sugiere que la mayoria de los
potenciales clientes valoran la flexibilidad y la posibilidad de ajustar su compromiso financiero
mes a mes, lo que es especialmente relevante en un contexto donde pueden surgir cambios en
sus rutinas o circunstancias personales.

Por otro lado, solo el 5% opta por el pago anual, lo que indica que una minoria prefiere
comprometerse a largo plazo. Esto podria reflejar una falta de confianza en su capacidad para
mantener una asistencia regular durante todo un afio o simplemente una preferencia por
mantener opciones abiertas.

La opcion de pago por uso, que representa el 7%, también es relativamente baja. Esto
sugiere que, aunque hay un pequefio segmento que podria estar interesado en pagar solo por
las sesiones que utilizan, esta modalidad no es tan atractiva para la mayoria.

Tabla 13

Resultado de la pregunta 12

Resultados Frecuencia relativa
Muy importante 93%
Importante 5%
Poco importante 2%
Nada importante 0%
Total 100%

Nota: La pregunta 12 fue planteada de la siguiente manera: (Que tan importante consideras el realizar una
evaluacién fisica inicial? Se busca evaluar las percepciones de los encuestados sobre la relevancia de llevar a cabo
una evaluacion antes de comenzar un programa de entrenamiento.
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Figura 16
Resultado de la pregunta 12
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Anélisis: El 93% de los encuestados, considera que realizar una evaluacion fisica inicial
es muy importante. Este dato indica que los potenciales clientes del gimnasio valoran altamente
la importancia de conocer su estado fisico antes de iniciar un programa de entrenamiento. Esto
puede reflejar una preocupacion por su salud y seguridad, asi como un deseo de maximizar los
beneficios del ejercicio.

El 5% considera que la evaluacién es importante, lo que indica que no la consideran tan
crucial como aquellos que la califican como muy importante.

Los grupos que consideran la evaluacién como poco importante y nada importante son
muy pequefios, representando solo el 2% y el 0%, respectivamente. Esto indica que
practicamente todos los encuestados ven algun valor en realizar una evaluacién fisica inicial.

Tabla 14

Resultado de la pregunta 13

Resultados Frecuencia relativa
Zona de Calentamiento y Estiramiento 31%
Zona de Musculacién 19%
Area de Ejercicios Cardiovasculares 16%
Area de Entrenamiento Funcional 14%
Vestidores y Duchas 13%

Area de Lockers 8%

Total 100%

Nota: La pregunta 13 fue planteada de la siguiente manera: ¢ Qué tipo de instalaciones consideras esenciales en
un gimnasio? El Objetivo es Identificar las instalaciones que los encuestados consideran mas importantes para el
funcionamiento y la experiencia general en un gimnasio.
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Figura 17
Resultado de la pregunta 13
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Anélisis: La instalacion méas valorada fue la Zona de Calentamiento y Estiramiento,
con una frecuencia relativa del 30%. Esto indica que los encuestados consideran fundamental
tener un espacio dedicado a estas actividades, lo que es esencial para prevenir lesiones y
preparar el cuerpo para el ejercicio.

La Zona de Musculacién obtuvo un 19%, lo que muestra que es vista como una
instalacion clave para aquellos que buscan desarrollar fuerza y masa muscular. Esto sugiere
que el entrenamiento de fuerza es una prioridad para muchos miembros.

El Area de Ejercicios Cardiovasculares recibi6 un 16%, reflejando un interés en mejorar
la salud cardiovascular y el acondicionamiento fisico general.

La Area de Entrenamiento Funcional alcanzé un 14%, lo que sugiere que hay una
demanda creciente por espacios que permitan entrenamientos mas dinamicos y centrados en
movimientos funcionales.

Los Vestidores y Duchas fueron considerados esenciales por el 13%, lo cual es
importante para la comodidad y la higiene de los miembros después del ejercicio.

Finalmente, el Area de Lockers recibi6 solo un 8%, lo que sugiere que, aunque es Util
para la seguridad personal de los miembros, no se percibe como una instalacion esencial en
comparacion con otras.
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Tabla 15

Resultado de la pregunta 14

Resultados Frecuencia relativa
Asesoramiento Nutricional 43%
Equipamiento y Tecnologia 23%

Zonas de Relajacion y Bienestar 34%
Total 100%

Nota: La pregunta 14 fue planteada de la siguiente manera: ;Qué servicios adicionales buscas en un gimnasio?
Su objetivo es identificar las preferencias de los potenciales clientes en relacion con los servicios
complementarios que podrian mejorar su experiencia en el gimnasio.

Figura 18
Resultado de la pregunta 14
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Analisis: El 43% de los encuestados busca asesoramiento nutricional como servicio
adicional en un gimnasio. Este dato indica una clara demanda por parte de los clientes para
recibir orientacion sobre alimentacién y nutricion.

El segundo servicio mas solicitado es el de zonas de relajacion y bienestar, con un 34%.
Esto refleja un interés significativo en espacios dedicados a la relajacion, como saunas, spas o
areas de descanso, lo que puede ser atractivo para aquellos que buscan no solo mejorar su
condicion fisica, sino también su bienestar general.

Por ultimo, el 23% de los encuestados menciond que busca equipamiento y tecnologia
como servicio adicional. Esto puede incluir acceso a maquinas de ultima generacion,
Aplicaciones para seguimiento del progreso o tecnologia. Aunque este porcentaje es menor en
comparacion con los otros dos servicios, sigue siendo relevante y podria influir en la decision
de los clientes al elegir un gimnasio.
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Tabla 16

Resultado de la pregunta 15

Resultados Frecuencia relativa
Bar 47%
Piscina, Sauna 20%
Cancha de futbol, cancha de baloncesto 16%
Zona para gente con problemas de salud 10%
Dispensador de agua 8%
Total 100%

Nota: La pregunta 15 fue planteada de la siguiente manera: Si buscas algun servicio adicional en un gimnasio,
mencidnalo aqui. Se busca identificar los servicios adicionales que los encuestados consideran deseables o
necesarios en un gimnasio, lo que puede ayudar a mejorar la oferta del establecimiento.

Figura 19
Resultado de la pregunta 15
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Anélisis: La opcion mas solicitada fue el Bar, con 47%. Esto sugiere que muchos
encuestados valoran la posibilidad de tener acceso a bebidas saludables, batidos o suplementos
nutricionales dentro del gimnasio, lo que podria mejorar su experiencia post-entrenamiento.

El segundo servicio mas mencionado fue la Piscina y Sauna, con un 20%. Esto indica
que los miembros estan interesados en instalaciones que complementen su rutina de ejercicio
y ofrezcan opciones para relajacion y recuperacion.

Las Cancha de futbol y cancha de baloncesto fueron mencionadas por el 16%, lo que
refleja un interés en actividades recreativas y deportivas adicionales que fomenten el trabajo
en equipo y la competencia amistosa.

La Zona para gente con problemas de salud recibié un 10%, lo que indica una necesidad
de espacios y programas especificos para atender a personas con condiciones médicas o
limitaciones fisicas. Esto resalta la importancia de ofrecer opciones inclusivas.
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Finalmente, el Dispensador de agua obtuvo un 8%, lo que sugiere que, aungue es util y
necesario para la hidratacion, no se considera tan esencial como otros servicios adicionales.

Tabla 17

Resultado de la pregunta 16

Resultados Frecuencia relativa
Mafiana 75%
Noche 10%
Tarde 15%
Total 100%

Nota: La pregunta 16 fue planteada de la siguiente manera: ¢ Qué horario prefieres para entrenar? Esta pregunta
tiene como objetivo identificar las preferencias de los encuestados en relacién con los momentos del dia en que
les gustaria realizar sus actividades fisicas.

Figura 20
Resultado de la pregunta 16
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Analisis: 75% de los encuestados, prefiere entrenar por la mafiana. La mafiana es el
momento mas conveniente para la mayoria de los potenciales clientes, lo que podria ser clave
para establecer horarios de apertura y programacion de clases en el gimnasio.

El grupo que prefiere entrenar por la tarde representa el 15%, lo que indica que hay un
interés significativo en horarios vespertinos, aunque no tan predominante como el de la
mafiana. Este segmento podria implementarse programas especificos o clases grupales
programadas durante este tiempo.

Por otro lado, solo el 10% de los encuestados opta por entrenar por la noche. Esto
sugiere que hay una menor demanda para sesiones nocturnas, lo que podria implicar que
muchos prefieren completar su actividad fisica antes del final del dia.
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Tabla 18

Resultado de la pregunta 17

Resultados Frecuencia relativa
Grupo 16%
Solo 84%
Total 100%

Nota: La pregunta 17 fue planteada de la siguiente manera: ¢Prefieres entrenar solo o en grupo? Esta pregunta
tiene como objetivo identificar su estilo de entrenamiento y la dinamica social que buscan en el gimnasio.

Figura 21
Resultado de la pregunta 17
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Analisis: Los resultados muestran que el 84% de los encuestados, prefiere entrenar
solo. Este dato sugiere que la mayoria de los potenciales clientes valoran la independenciay la
personalizacion en su rutina de ejercicios, lo que puede ser un factor importante que considerar
al disefiar programas y espacios dentro del gimnasio.

Por otro lado, solo el 16% de los encuestados opta por entrenar en grupo. Aungue este
porcentaje es menor, indica que hay un segmento que podria beneficiarse de clases grupales o
actividades sociales dentro del gimnasio. Este grupo podria estar buscando motivacion
adicional o la camaraderia que ofrece el entrenamiento en conjunto.

Tabla 19

Resultado de la pregunta 18

Resultados Frecuencia relativa
Competitivo/motivado 52%
Energético/dindmico 17%
Relajado/amigable 31%
Total 100%

Nota: La pregunta 18 fue planteada de la siguiente manera: ¢Qué tipo de ambiente prefieres en un gimnasio? Esta
pregunta tiene como objetivo identificar las expectativas de los encuestados respecto a la atmdésfera que desean
experimentar mientras entrenan.
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Figura 22
Resultado de la pregunta 18
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Anélisis: El 52% prefiere un ambiente competitivo/motivado en el gimnasio. Este dato
sugiere que muchos potenciales clientes valoran un entorno que fomente la superacién personal
y la motivacion.

El segundo grupo mas grande, con un 31%, opta por un ambiente relajado/amigable.
Esto indica que también hay una demanda significativa por un entorno donde se priorice la
camaraderia y el bienestar emocional durante el ejercicio. Este tipo de atmdsfera puede atraer
a personas que buscan no solo mejorar su condicion fisica, sino también disfrutar de una
experiencia social positiva.

Por ultimo, el 17% de los encuestados prefiere un ambiente energético/dinamico.
Aunque este porcentaje es menor, sugiere que hay un interés por un entorno vibrante y activo
que estimule la energia y la diversion durante el entrenamiento.

Tabla 20

Resultado de la pregunta 19

Resultados Frecuencia relativa
Aumento de masa muscular 21%
Mejorar mi Salud 35%
Preparacion para un evento deportivo 8%
Reducir el porcentaje de grasa corporal 34%
Socializar 3%
Total 100%

Nota: La pregunta 19 fue planteada de la siguiente manera: ¢Cudl es tu principal objetivo al momento de ir al
gimnasio? Esta pregunta tiene como objetivo identificar las metas de los encuestados para participar en
actividades fisicas.
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Figura 23
Resultado de la pregunta 19
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Anélisis: Los resultados muestran que el principal objetivo de los encuestados al asistir
a un gimnasio es mejorar su salud, con un 35%. Este dato indica que una gran parte de la
poblacién esta motivada por razones relacionadas con el bienestar general, lo que sugiere que
el gimnasio deberia enfatizar programas y servicios que promuevan la salud integral y la
prevencion de enfermedades.

El segundo objetivo mas comun es reducir el porcentaje de grasa corporal, con un 34%.
Esto refleja una fuerte preocupacion por la composicion corporal y puede ser una oportunidad
para ofrecer programas especificos de pérdida de grasa y asesoramiento nutricional.

El objetivo de aumento de masa muscular representa el 21%, lo que indica que hay un
interés significativo en el entrenamiento de fuerza y desarrollo muscular. Esto es especialmente
relevante para un gimnasio especializado en hipertrofia muscular, ya que puede enfocar sus
programas en satisfacer esta demanda.

Tabla 21

Resultado de la pregunta 20

Resultados Frecuencia relativa
Gente querida 31%
Mejorar mi salud fisica 26%
Mejorar mi salud mental 23%
Ganar fuerza 20%
Total 100%

Nota: La pregunta 20 fue planteada de la siguiente manera: ;Qué te motiva a hacer ejercicio? Con él objetivo de
ver cuales son las motivaciones principales de los encuestados para realizar actividad fisica, lo que puede ayudar
a disefiar programas y estrategias que fomenten la participacion en el gimnasio.

34



Figura 24
Resultado de la pregunta 20
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Analisis: La motivacion méas destacada fue Gente querida, con un 31%. Esto sugiere
que el apoyo social y la influencia de amigos y familiares son factores clave que impulsan a la
gente a hacer ejercicio. La interaccion social puede ser un poderoso motivador para mantener
la constancia en la actividad fisica.

La segunda motivacién mas importante fue Mejorar mi salud fisica, con un 26%. Lo
que indica que muchos miembros estan enfocados en los beneficios fisicos del ejercicio, como
la mejora de la condicién cardiovascular, el control del peso y el fortalecimiento muscular.

La opcién Mejorar mi salud mental recibié un 23%, lo que resalta la creciente
conciencia sobre como el ejercicio puede contribuir al bienestar emocional y psicoldgico. Esto
sugiere que los programas del gimnasio podrian beneficiarse al incluir actividades que
promuevan no solo el bienestar fisico sino también el mental.

Finalmente, la motivacion por Ganar fuerza obtuvo un 20%. Esto indica que un nimero
considerable de miembros esta interesado en desarrollar su fuerza muscular, lo que puede ser
un enfoque clave en los programas de entrenamiento ofrecidos.

Tabla 22

Resultado de la pregunta 21

Resultados Frecuencia relativa
Artes marciales mixtas 55%
Bailoterapia 8%
Entrenamiento funcional 38%
Total 100%

Nota: La pregunta 21 fue planteada de la siguiente manera: ;Qué tipo de clases adicionales te gustaria que
ofrecieran? Su objetivo identificar las modalidades de ejercicio que mas interesan a los encuestados y como estas
pueden influir en la oferta del gimnasio.
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Figura 25
Resultado de la pregunta 21
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Andlisis: Los resultados muestran que el 55%, prefiere artes marciales mixtas como
tipo de entrenamiento. Este dato indica un alto interés en esta modalidad, promoviendo no solo
el acondicionamiento fisico sino también habilidades de defensa personal.

El entrenamiento funcional es la segunda opcion mas popular, con un 38%. Esto indica
que hay un considerable interés en ejercicios que mejoran la fuerza, la flexibilidad y la
resistencia a través de movimientos que imitan actividades diarias.

Por otro lado, solo el 8% de los encuestados mostro interés en la bailoterapia. Aunque
esta modalidad tiene su atractivo, su baja representacion sugiere que podria no ser una prioridad
para la mayoria del publico objetivo. Sin embargo, podria considerarse como una opcion
complementaria para diversificar la oferta del gimnasio.

Tabla 23

Resultado de la pregunta 22

Resultados Frecuencia relativa
Si 93%
No 7%
Total 100%

Nota: La pregunta 22 fue planteada de la siguiente manera: ¢Considerarias Gtil que te asignen una rutina de
ejercicios? Si/No ¢Por qué? El objetivo es ver la Utilidad de recibir una rutina de ejercicios personalizada.
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Figura 26
Resultado de la pregunta 22
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Analisis: Para comenzar el 93% de los encuestados valora la importancia de tener una
rutina asignada para garantizar que realicen los ejercicios de manera segura y efectiva. Este
resultado sugiere que los miembros estan conscientes del riesgo de lesiones y buscan
orientacion profesional.

Finalmente, el 7% de la gente respondié No, lo que indica que en su experiencia ya han
sido asignados con rutinas y quieren mantenerse en ellas.

Tabla 24

Resultado de la pregunta 23

Resultados Frecuencia relativa
Muy importante 94%
Importante 4%
Poco importante 2%
Total 100%

Nota: La pregunta 23 fue planteada de la siguiente manera: ;Qué tan importante es para ti contar con un entrenador
personal? Esta pregunta tiene como objetivo evaluar las percepciones de los encuestados sobre el valor de recibir
asistencia profesional en su entrenamiento fisico.
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Figura 27
Resultado de la pregunta 23
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Andlisis: EI 94% de los encuestados, considera que contar con un entrenador personal
es muy importante. Este dato indica una clara demanda por asistencia profesional en el
entrenamiento, lo que sugiere que los potenciales clientes valoran la orientacion y el apoyo que
un entrenador puede proporcionar para alcanzar sus objetivos de fitness.

Solo el 4% considera que tener un entrenador es importante, este grupo podria estar
compuesto por personas que se sienten comodas entrenando por su cuenta 0 que ya tienen
experiencia en el ejercicio.

El 2% opina que contar con un entrenador es poco importante, lo que indica que la
gente prefiere empezar sus rutinas con el asesoramiento de un entrenador personal.

Tabla 25

Resultado de la pregunta 24

Resultados Frecuencia relativa
Muy importante 88%
Importante 10%
Poco importante 2%
Total 100%

Nota: La pregunta 24 fue planteada de la siguiente manera: ¢Qué tan importante es para ti la ubicacion del
gimnasio? Esta pregunta tiene como objetivo evaluar las percepciones de los encuestados respecto a cémo la
localizacion del gimnasio influye en su decision de inscribirse y asistir regularmente.
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Figura 28
Resultado de la pregunta 24
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Analisis: Como se ha sefialado el 88% de las personas, considera que la ubicacién del
gimnasio es muy importante. Este dato sugiere que, para la mayoria de los potenciales clientes,
la proximidad y accesibilidad del gimnasio son factores criticos al momento de tomar una
decision sobre donde entrenar.

El 10% de los encuestados opina que la ubicacion es importante, lo que refuerza ain
mas la idea de priorizar la ubicacion del gimnasio.

Por otro lado, solo el 2% considera que la ubicacion es poco importante. Este bajo
porcentaje indica que practicamente todos los encuestados valoran de alguna manera la
localizacion del gimnasio en su decision.

Tabla 26

Resultado de la pregunta 25

Resultados Frecuencia relativa
Muy importante 96%
Importante 4%
Poco importante 0%
Total 100%

Nota: La pregunta 25 fue planteada de la siguiente manera: ¢Qué tan importante es para ti la atencion del
personal del gimnasio? Esta pregunta tiene como objetivo evaluar la calidad de atencion y servicio al cliente
influye en su experiencia y satisfaccion en el gimnasio.
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Figura 29
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Analisis: El 96% considera que la atencion del personal del gimnasio es muy
importante. La calidad del servicio y la atencion al cliente son factores esenciales que pueden
influir significativamente en su decision de elegir y permanecer en un gimnasio. Esto resalta la
necesidad de contar con un equipo bien capacitado y amable que pueda ofrecer un servicio
excepcional. El 4% opina que la atencién es importante, lo que sigue siendo un aspecto
relevante en su experiencia general.

Por otro lado, solo el 0,26% considera que la atencidn del personal es poco importante.
Este bajo porcentaje refuerza ain mas la idea de que practicamente todos los encuestados
valoran positivamente el servicio al cliente en el contexto de un gimnasio.

Tabla 27

Resultado de la pregunta 26

Resultados Frecuencia relativa
Si 86%
Tal vez 12%
No 2%
Total 100%

Nota: La pregunta 26 fue planteada de la siguiente manera: ;Consideras importante que el gimnasio tenga una
aplicacion movil para llevar un seguimiento de tus entrenamientos? Esta pregunta fue planteada para evaluar las
expectativas de las personas en base a la tecnologia y las herramientas digitales que pueden mejorar su
experiencia en el gimnasio.
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Figura 30
Resultado de la pregunta 26
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Analisis: El 86% nos indica que la gente valora altamente las herramientas digitales
permitiéndoles monitorear su progreso y gestionar sus rutinas de ejercicio, lo que puede ser un
factor clave para mejorar su compromiso y satisfaccion.

Representado por el 11,69% el grupo tal vez sugiere que hay un segmento que podria
estar abierto a la idea, pero quizas necesita mas informacién sobre las funcionalidades y
beneficios que podria ofrecer una aplicacion movil.

El 2% opina que no es importante tener una aplicacién movil, lo que podria indicar que
no han podido ser participes de su progreso mediante herramientas digitales.

Tabla 28

Resultado de la pregunta 27

Resultados Frecuencia relativa
Si 84%
No 16%
Total 100%

Nota: La pregunta 27 fue planteada de la siguiente manera: ;Has sido miembro de alglin gimnasio
anteriormente? Esta pregunta tiene como objetivo evaluar el nivel de experiencia que tienen los encuestados en
relacion con el uso de instalaciones de gimnasio y su familiaridad con el entorno.
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Figura 31
Resultado de la pregunta 27
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Analisis: Primeramente, el 84% de los encuestados ya han sido miembro de algun
gimnasio anteriormente. Este dato sugiere que la mayoria tienen experiencia previa en el uso
de instalaciones de gimnasio, lo que puede influir positivamente en su disposicion para
inscribirse nuevamente y en su capacidad para adaptarse a un nuevo entorno.

Finalmente, el 16% de los encuestados indica que no ha sido miembro de un gimnasio
anteriormente. Este grupo podria representar una oportunidad para disefiar programas
especificos que ayuden a estos nuevos usuarios a integrarse y sentirse comodos en el entorno
del gimnasio.

Tabla 29

Resultado de la pregunta 28

Resultados Frecuencia relativa
Si 92%
No 8%
Total 100%

Nota: La pregunta 28 fue planteada de la siguiente manera: ¢ Te interesa que el gimnasio organice eventos
sociales 0 competencias internas? Esta pregunta tiene como objetivo evaluar la disposicion de los encuestados a
participar en actividades que fomenten la comunidad y la interaccion social dentro del gimnasio.
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Figura 32
Resultado de la pregunta 28
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Andlisis: Para empezar, el 92% de los encuestados sugiere un fuerte deseo por
participar en actividades que no solo promuevan el ejercicio fisico, sino que también
fortalezcan la comunidad y las relaciones sociales dentro del gimnasio.

Para concluir, el 8% de los encuestados indica que no esta interesado en este tipo de
eventos. Este bajo porcentaje sugiere que practicamente todos los encuestados ven valor en las
actividades sociales y competitivas.

Tabla 30

Resultado de la pregunta 29

Resultados Frecuencia relativa
Si 92%
No 8%
Total 100%

Nota: La pregunta 29 fue planteada de la siguiente manera: ¢ Te interesaria asistir a un gimnasio que esté ubicado
en el sector de Monteserrin? Esta pregunta tiene como objetivo evaluar la disposicion de la ubicacion especifica
para su entrenamiento.
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Figura 33
Resultado de la pregunta 29
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Anélisis: El 92% de los encuestados, esta interesada en asistir a un gimnasio ubicado
en el sector de Monteserrin. Este dato sugiere que la ubicacion es altamente atractiva para los
potenciales clientes.

El 8% nos viene a decir que los encuestados indica que no estaria interesado en un
gimnasio en esa ubicacion.

Tabla 31

Resultado de la pregunta 30

Resultados Frecuencia relativa
Recomendaciones de amistades/familiares 60%
Redes Sociales 37%
Rétulos 2%
Eventos deportivos 1%
Total 100%

Nota: La pregunta 30 fue planteada de la siguiente manera: ;Qué medio utilizas habitualmente para conocer los
gimnasios a los que podrias asistir? Esta pregunta tiene como objetivo identificar las fuentes de informacion mas
efectivas que influyen en la decision de los encuestados al elegir un gimnasio.
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Figura 34
Resultado de la pregunta 30
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Analisis: ElI 60% prefiere las experiencias personales de familiares o0 amistades para
conocer gimnasios, lo que resalta la importancia de ofrecer un excelente servicio al cliente y
una experiencia positiva para fomentar recomendaciones.

El segundo medio més popular son las redes sociales, con un 37%. Esto indica que una
presencia activa y atractiva en plataformas sociales puede ser una estrategia efectiva para atraer
a nuevos clientes

Por otro lado, solo el 2% de los encuestados utiliza rétulos como medio para conocer
gimnasios. Este porcentaje es bastante bajo, lo que sugiere que este método no es tan efectivo
en comparacion con otros medios.

Finalmente, el 1% de los encuestados muestra que conocer un gimnasio a través de los
eventos deportivos puede indicar una oportunidad para promocionar el gimnasio en eventos
deportivos, este canal no es una fuente principal de informacién para la mayoria.

Tabla 32

Resultado de la pregunta 31

Resultados Frecuencia relativa
Si, la seguridad 30%
Que el personal training sea muy amigable y que tenga paciencia 26%
Si, la higiene 20%
Si, el tamafio del gimnasio 16%
No 8%
Total 100%

Nota: La pregunta 31 fue planteada de la siguiente manera: ¢Hay algin otro aspecto que consideres importante a
la hora de elegir un gimnasio? El objetivo es identificar los factores adicionales que los encuestados consideran
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relevantes al momento de seleccionar un gimnasio, lo que puede ayudar a mejorar la oferta y servicios del
establecimiento.

Figura 35
Resultado de la pregunta 31
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Anélisis: Principalmente el 30% prioriza la seguridad, indicando que una gran parte de
los encuestados considera fundamental que el gimnasio garantice un entorno seguro para
realizar actividad fisica. La seguridad es un aspecto critico que puede influir significativamente
en la decision de un miembro potencial.

Por consiguiente, el 26% resalta la importancia de contar con entrenadores accesibles
y comprensivos, lo cual puede mejorar la experiencia del usuario y fomentar una relacion
positiva entre el entrenador y el miembro.

A continuacion, el 20% indica la necesidad de mantener altos estandares de limpieza
en las instalaciones. La higiene es esencial para garantizar un ambiente saludable y cémodo
para todos los usuarios.

Por otro lado, el 16% de los encuestados valoran el espacio disponible para realizar
gjercicios. Un gimnasio mas grande puede ofrecer méas equipos y areas para diferentes tipos de
entrenamiento.

Finalmente, solo el 8% respondio que no tiene ningun aspecto importante a la hora de
elegir un gimnasio.
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1.6 Propuesta

Modelo de Gestion para la creacion de un Gimnasio Especializado en Hipertrofia
Muscular en Quito, 2025.

1.6.1 Modelo de Gestion

Segun, Modelo de Gestion (2023) “el concepto de gestion proviene del latin gesio y
hace referencia a la accion y al efecto de gestionar o de administrar”. De esta forma, la gestion
supone un conjunto de tramites que se llevan a cabo para resolver un asunto. Por lo tanto, es
un esquema o marco de referencia para la administracion de una entidad. Los modelos de
gestion pueden ser aplicados tanto en las empresas y negocios privados como en la
administracion publica.

El modelo de gestion adquiere relevancia en los afios ochenta. Los japoneses
demostraron que el éxito empresarial no respondia exclusivamente a una cuestion de liderazgo
y que otras variables pueden tener un gran peso como determinantes del éxito, entre ellas
adquieren importancia los componentes culturales (Modelo de Gestién, 2023).

Bueno, en este caso se utilizara el método Canvas, el cual consiste en tratar de hacer
que el proceso de desarrollo de un nuevo modelo de negocio contemple todos los aspectos
claves que la futura organizacion ha de tener en cuenta. Permitiendo administrar de mejor
manera una empresa contribuyendo a tomar mejores decisiones para asi poder alcanzar los
objetivos de cada entidad.

1.6.2 Matriz modelo CANVAS

Es una de las técnicas de Design Thinking mas usadas actualmente para el disefio y
validacién de modelos de negocio. Se trata de un esquema que recoge el modelo de negocio en
tan solo 9 maddulos de contenido plasmados en un lienzo de manera estructurada, visual y a
modo de resumen. (Junta de extremadura, 2017)

El Business Model Canvas fue desarrollado por Alexander Osterwalder (teoérico
austriaco) y plasmado en el libro Business Model Generation (2010), que escribi6 junto al
informatico belga Yves Pigneur. (Junta de extremadura, 2017)

El propdsito de la matriz Canvas es proporcionar un marco visual para disefiar, analizar
y optimizar planes de negocios, con ayuda de los nueve modulos, cada uno de los blogques
aporta informacion clave para la toma de decisiones, ayudando a la creacién de nuevas ideas
para la contribucion de la compafiia.

e En primer lugar, la propuesta de valor nos ayuda a saber que problema o
necesidad se resuelve, aportando un factor diferenciador.

e Luego, segmento de mercado nos permite conocer a que tipo de personas va
dirigido tu producto o servicio, ya sea por edad, sexo, pais, etc.

e Bueno, los canales nos facilitan comprender como nuestro producto llega al
cliente, puede ser por medios digitales, fisicos.

e A continuacion, pasamos a la siguiente casilla que es la relacion con los clientes,
en donde planteamos nuestras tacticas para atraer a nuevos clientes.
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Acto seguido, pasamos a fuente de ingresos donde plasmamos que valor
ofrecemos a los clientes para que ellos paguen por el.

Después, recursos clave es en donde definimos cuales son nuestros valores mas
importantes para que funcione ya sea por elementos fisicos, financieros o
humanos.

Por otra parte, la siguiente casilla corresponde a actividades clave en donde
definimos qué cosas es mas importantes ofrece nuestra comparfiia para que
funcione como la solucién de ideas, produccién, ingenieria, etc.

Por otro lado, los socios clave, aqui identificamos cuales son nuestros
provedores clave para que funcione, qué productos vamos a necesitar para poder
iniciar.

Finalmente, el ultimo modulo representa la estructura de costos en donde
analizaremos cuales son los costos necesarios para poder arrancar cOmo costos
fijos, costos variables, economia de escala, impuestos, etc.
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Figura 36
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A continuacion, se desarrolla el Lienzo Canvas para la creacion de un Gimnasio Especializado
en Hipertrofia Muscular en Quito, 2025.

1.7 Propuesta de Valor

1.7.1 Tipo de Organizacion de la Economia Popular y Solidaria
El gimnasio serd creado como una Unidad Econémica Popular, especificamente
como un emprendimiento unipersonal.

De acuerdo con la ley organica de Economia Popular y Solidaria (2011), Las
Unidades Econdmicas Populares son:

Las que se dedican a la economia del cuidado, los emprendimientos
unipersonales, familiares, domésticos, comerciantes minoristas y talleres artesanales;
que realizan actividades econdmicas de produccion, comercializacion de bienes y
prestacion de servicios que seran promovidas fomentando la asociacion y la solidaridad.
Se consideraran también en su caso, el sistema organizativo, asociativo promovido por
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los ecuatorianos en el exterior con sus familiares en el territorio nacional y con los
ecuatorianos retornados, asi como de los inmigrantes extranjeros, cuando el fin de
dichas organizaciones genere trabajo y empleo entre sus integrantes en el territorio
nacional. (Art 73)

De acuerdo con la ley organica de Economia Popular y Solidaria (2011),

Emprendimientos unipersonales, familiares y domésticos.

Son personas o grupos de personas que realizan actividades econémicas de
produccion, comercializacion de bienes o prestacion de servicios en pequefa escala
efectuadas por trabajadores autdnomos o pequefios nucleos familiares, organizadas
como sociedades de hecho con el objeto de satisfacer necesidades, a partir de la
generacion de ingresos e intercambio de bienes y servicios. Para ello generan trabajo y
empleo entre sus integrantes. (Art 75)

1.7.2 Principios
Segun la Ley organica de Economia Popular y Solidaria (2011), los principios de la EPS son:
a) La basqueda del buen vivir y del bien comdn;
b) La prelacion del trabajo sobre el capital y de los intereses colectivos sobre los
individuales;

c) El comercio justo y consumo ético y responsable:

d) La equidad de género;

e) El respeto a la identidad cultural;

f) La autogestion;

g) La responsabilidad social y ambiental, la solidaridad y rendicion de cuentas;

h) La distribucion equitativa y solidaria de excedentes.

El propdsito de implementar los principios de la Economia Popular y Solidaria en la

creacion del gimnasio especializado en hipertrofia muscular es contribuir al disefio de
programas que no solo se centren en el desarrollo fisico, sino también en el bienestar mental y
emocional de los usuarios.

A continuacidn, se detalla como se aplicaran los principios del articulo 4 de la ley de

Economia Popular y Solidaria en un Gimnasio.

La busqueda del buen vivir y del bien comun; Llerena Power creara programas

de entrenamiento que no solo se enfoquen en el desarrollo fisico, sino también en la salud
emocional y mental de cada usuario. Llegando a implementar actividades como artes
marciales mixtas (MMA), bailoterapia, entrenamiento funcional, talleres de nutricion y
bienestar

50



La prelacion del trabajo sobre el capital; Estimular un ambiente en donde se
valore el esfuerzo y la dedicacion de los empleados y miembros. Por medio de entrenadores
que desarrollen programas que muestren resultados positivos con sus clientes.

El comercio justo y consumo ético y responsable; ofrecer productos como:
envases de suplementos, alimentos hechos a base de suplementos y servicios adaptado para
aquellas personas con condiciones de salud como la diabetes, que sean sostenibles y éticos
para la gente como: Programa nutricional, Entrenamiento funcional, Artes marciales
mixtas, Bailoterapia.

La equidad de género; Fomentar la inclusion de todos los géneros en las
actividades del gimnasio, ofreciendo programas especificos que atiendan las necesidades
de cada persona asegurandonos de que haya una representacion equitativa en el personal.

El respeto a la identidad cultural; Incorporar actividades que reflejen y respeten
la cultura local como:

Organizar eventos especiales para celebrar el dia de los difuntos, el inti raymi o las
fiestas patronales de la comunidad.

Incorporar productos locales y artesanales en tu oferta, ya sean alimentos, bebidas,
artesanias o productos de cuidado personal, destacando su origen y valor cultural.

Implementar espacios dentro del gimnasio donde se promueva la cultura, rincones
de lectura con literatura local, exposiciones de fotografia historica o charlas sobre la historia
y las tradiciones de la comunidad.

La autogestion; Impulsar una cultura de autogestion entre los miembros del
gimnasio, permitiendo que los usuarios participen en la organizacién de eventos, clases o
programas especiales.

La responsabilidad social y ambiental; Implementar précticas sostenibles dentro
del gimnasio, como el uso eficiente de recursos (agua y energia), fomentando el uso
constante de reciclaje.

La distribucion equitativa y solidaria de excedentes; Agregar un proyecto en
donde los excedentes se reinviertan en la comunidad local o se destine para programas
gratuitos para personas con bajos recursos 0 que no pueden acceder a servicios del
gimnasio.

1.7.3 Actividad de la Unidad Economica Popular
Actividad principal:

Teniendo en cuenta, el listado de actividades principales proporcionado por el Instituto

de Economia Popular y Solidaria (IEPS), la actividad principal del gimnasio es: “actividades
de clubes deportivos”. En donde no s6lo proporcionan acceso a maquinas de pesas, areas de
entrenamiento funcional y clases grupales como: Artes marciales mixtas, entrenamiento
funcional y bailoterapia. Siendo un papel fundamental para la educacion, habitos mas
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saludables y un estilo de vida mas activo. Llegando a ofrecer asesoria personalizada a través
de entrenadores profesionales que guian a los usuarios en su proceso de entrenamiento y les
ayudan a alcanzar sus objetivos fitness.

1.7.4 Producto o Servicio de la Unidad Econémica Popular
Servicios de ensefianza de gimnasia: El ofrecer un servicio de entrenamiento fisico
van mas alla de la simple ensefianza de gimnasia. Enfocandose no solo mejorar la condicion
fisica de la gente, sino también contribuir al bienestar general de la comunidad. La
promocion de habitos saludables y el fomento de un ambiente social activo son
fundamentales para el desarrollo integral de los individuos que forman parte de esta unidad
econdmica popular.

1.7.5 Marca de la Unidad Econémica Popular
“Llerena Power” esta representada por la unién de dos palabras, la primera
simboliza el apellido del emprendedor, por otro la palabra “Power” significa poder,
enfocandose en el desarrollo de fuerza.

1.7.6 Logotipo de la Unidad Econdémica Popular
“Llerena Power” , esta representado por un lobo, este simboliza la fuerza interior,
la resistencia y la determinacion. Junto con la combinacion de elementos graficos y
tipogréaficos, en la parte superior, una elipse con disefio abstracto, rodeado de cuatro rayos
gue muestran una silueta estilizada, dan como resultado el logo de la marca.

Figura 37

Logotipo de la Empresa

1.7.7 Datos de ubicacion
Provincia: Pichincha

Canton: Quito
Parroquia: Jipijapa
Sector: Urbano

1.7.8 Datos del Representante de la Unidad Econémica Popular
Nombre completo del representante: Anthony Daniel Llerena Porras.
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Numero de Cédula del representante: 1751388438.
Correo personal del representante: anthonyllerena7@gmail.com

Numeros telefonicos del Representante: 024529620 / 0981846234

Que aporte realiza: El total de la inversion sera realizado por el emprendedor, Anthony
Daniel Llerena Porras.

1.7.9 Que actividades estan dentro de la Organizacion

“Llerena Power” brindara los siguientes servicios a sus clientes:
Evaluaciones Iniciales

Evaluacidn inicial completa donde incluya un analisis de la composicién corporal, nivel
de condicion fisica y cualquier condicion médica relevante. Esto permitird crear un plan
adaptado a las necesidades especificas del cliente.

Programas disefiados para cada miembro

Programas especificamente bajo las condiciones de salud, como la diabetes o la pérdida
de masa muscular, asi como sus objetivos individuales (aumento de masa muscular, pérdida de
peso, mejora del estado fisico general).

Clases Grupales Diversificadas
Variedad de clases grupales que pueden incluir:

Artes Marciales Mixtas (MMA): Clases que combinan técnicas de diferentes
disciplinas de combate, mejorando la condicién fisica, la agilidad y la autoconfianza.

Entrenamiento Funcional: Sesiones que se centran en movimientos que imitan
actividades diarias, mejorando la fuerza, la estabilidad y la movilidad general.

Bailoterapia: Clases que combinan ejercicio y baile, proporcionando una forma
divertida de mejorar la resistencia cardiovascular y tonificar el cuerpo.

Asesoria Nutricional Personalizada:

Llerena Power proporcionara planes de nutricion disefiados para complementar los
regimenes de entrenamiento y maximizar los resultados adaptados a los objetivos individuales,
ya sea para aumentar masa muscular, perder peso 0 manejar condiciones especificas como la
diabetes.

Ambiente Inclusivo.

Un espacio donde todos se sientan bienvenidos, independientemente de su nivel de
experiencia, fomentando una comunidad de apoyo.

Se proporcionara ayuda a las personas que experimentan problemas de salud como la
diabetes o la pérdida de masa muscular debido a la edad, enfermedades o estilos de vida
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sedentarios. Se les ofreceran programas especificos disefiados para cada caso, con el objetivo
de recuperar y aumentar su masa muscular.

Muchos clientes no saben como estructurar un programa efectivo. Se ofrecerd
educacion y orientacion para que puedan entrenar de manera segura y efectiva. Creando un
ambiente comunitario que motiva a los clientes a mantenerse enfocados en sus objetivos y les
brinda el apoyo necesario para no rendirse.

1.8 Segmentos de clientes

Llerena Power busca mejorar la salud y bienestar de cada miembro a través del
ejercicio.

Ayudando tanto a jovenes, adultos o personas de mediana edad que desean mejorar
su condicion fisica. Personas que han experimentado una disminucion en su masa muscular
debido a factores como la edad, enfermedades o estilos de vida sedentarios.

1.9 Canales

Llerena Power estara ubicado en la parroquia Jipijapa, dentro del sector de
Monteserrin.

Utilizara plataformas de TikTok, Instagram y Facebook, donde se compartird
contenido atractivo, promociones, testimonios de clientes y actualizaciones sobre eventos.
Estas plataformas permiten interactuar directamente con los clientes y crear una comunidad
activa.

1.10 Relacién con los clientes

Para empezar, Llerena Power ofrecerd un servicio adaptado a las necesidades
individuales de cada cliente, incluyendo entrenamientos personalizados y asesoria
nutricional, en donde a cada cliente se realizara un seguimiento regular para ajustar los
programas segun el progreso y las preferencias del cliente.

Por lo cual cada cliente tiene acceso a entrenadores que no solo guian sus
entrenamientos, sino que también construyen relaciones personales para fomentar la
confianza y la motivacion.

Finalmente, se implementara un mecanismo de encuestas periddicas para recoger la
retroalimentacion sobre la experiencia del cliente, lo que permite ajustar servicios segun
las necesidades de cada miembro.

1.11 Fuente de ingresos

Membresia por dia: Siendo ideal para personas que buscan flexibilidad y no
pueden comprometerse a largo plazo, llegando a ser util no solo a la gente del sector si no
personas que viajan con frecuencia o aquellos que desean probar el gimnasio antes de
adquirir una membresia mas extensa.

Membresia por mes: Llegando a ser ideal para aquellas personas que buscan
comprometerse no solo con el gimnasio si no con su cuerpo y su salud el gimnasio.
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Incluyendo beneficios exclusivos, como sesiones de entrenamiento personalizadas, acceso
a eventos especiales y descuentos en productos.

Finalmente, Membresia anual enfocandose en clientes leales y comprometidos con
su salud y fitness. Ofrece estabilidad de ingresos para el gimnasio. Llegando a tener un
acceso ilimitado a las instalaciones y poder participar en todos los eventos.

Entrenamiento personalizado: Llerena Power proporcionara clases grupales y
eventos especiales de entrenamiento adaptado para aquellas personas con condiciones de
salud como la sarcopenia o diabetes.

Artes marciales mixtas (MMA): Clases que combinan técnicas de diferentes
disciplinas de combate, mejorando la condicion fisica, la agilidad y la autoconfianza.

Entrenamiento funcional: Sesiones que se centran en movimientos que imitan
actividades diarias, mejorando la fuerza, la estabilidad y la movilidad general.

Bailoterapia: Clases que combinan ejercicio y baile, proporcionando una forma
divertida de mejorar la resistencia cardiovascular y tonificar el cuerpo.

Programa nutricional: Ofreceremos asesoria nutricional y talleres educativos.

1.12 Recursos clave

Un espacio fisico que incluya éareas para entrenamiento, clases grupales y asesoria
nutricional.

Maquinas y herramientas especificas para el entrenamiento de hipertrofia, como
pesas libres, maquinas de resistencia y accesorios para ejercicios funcionales.

Entrenadores certificados y nutricionistas que puedan ofrecer asesoria especializada
y personalizada a los clientes.

Plataformas digitales permitiendo a los clientes obtener informacion sobre
servicios, horarios, precios y realizar reservas en linea. Esto se realizard& mediante una
aplicacion movil que permita llevar el registro de sus progresos cada miembro.

1.13 Actividades Clave

Crear y actualizar rutinas especificas para hipertrofia muscular, adaptadas a las
necesidades individuales de los clientes.

Organizar y llevar a cabo clases grupales enfocadas en hipertrofia y entrenamiento
funcional, fomentando la participacion y motivacion.

Proporcionar consultas personalizadas con nutricionistas para desarrollar planes
alimenticios que complementen el entrenamiento.

Implementar campafias en redes sociales y publicidad online para atraer nuevos
clientes y mantener informados a los actuales sobre promociones y eventos.
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Organizar eventos especiales o talleres educativos sobre entrenamiento y nutricion
para atraer a nuevos clientes y fortalecer la comunidad.

1.14 Socios Clave

Empresas que suministran maquinas y herramientas especificas para el entrenamiento
de hipertrofia, como pesas, bancos y maquinas de resistencia.

Profesionales en personal training que ofrecen programas de entrenamiento, servicios
de asesoria nutricional complementando los programas de entrenamiento.

Especialistas que proporcionen formacion y asesoramiento a los clientes, asegurando
la calidad del servicio.

1.15 Estructura de Costos

El costo mensual del espacio donde se ubica el gimnasio, que puede ser uno de los
gastos mas significativos.

Disefio de la aplicacion movil.

Inversién inicial y mantenimiento continuo de méaquinas, pesas y otros equipos
necesarios para el entrenamiento.

Pagos a entrenadores, nutricionistas y personal administrativo, que son esenciales para
operar el gimnasio.

Tabla 33
Ingresos
COSTO INGRESO
CONCEPTO MENSUAL CANTIDAD MENSUAL INGRESO ANUAL
Membresia por dia $ 4,00 15 $ 180,00 $ 2.160,00
Membresia por mes $ 23,00 50 $ 600,00 $ 7.200,00
Membresia anual $ 35,00 75 $ 900,00 $10.800,00
Clases de artes marciales $ 25,00 30 $ 360,00 $  4.320,00
mixtas
Clases de entrenamiento $ 20,00 25 $ 300,00 $  3.600,00
funcional
Clases de bailoterapia $ 20,00 10 $ 120,00 $ 1.440,00
Programa nutricional $ 20,00 5 $ 60,00 $ 720,00
Entrenamiento adaptado $ 20,00 7 $ 84,00 $ 1.008,00
TOTAL, INGRESOS $2.604,00 $31.248,00

Nota: La tabla de ingresos presenta un desglose detallado de una proyeccion de los ingresos mensuales en $2,604
y anuales de $31,248. Esperados para el gimnasio especializado en hipertrofia. Esta proyeccion esta basada en la
venta de membresias y servicios complementarios. Las cantidades reflejadas son estimaciones y pueden variar en
funcion de la demanda real.
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Tabla 34

Inversion de equipos de oficina

C
COSTO A
CONCEPTO UNITARIO _I; COSTO TOTAL OBSERVACIONES
Computador $ 50000 1 $ 500,00 Equipo mformauco_ para tareas administrativas,
contables y de gestion.
Impresora $ 2000 1 $ 200,00 Equipo de impresin para documentos
administrativos y material promocional.
Escritorio $ 30000 1 $ 300,00 Mobiliario para el &rea de recepcion y administracion.
Sillas $ 4000 3 $ 120,00 Asientos para el personal administrativo y clientes en

el area de recepcion.

Desarrollo de una aplicacion movil para gestion de
$ 250,00 1 $ 250,00 membresias, reservas de clases y seguimiento del
progreso de los usuarios.

Creacion de la
aplicacion

Total $ 1.370,00
Nota: La tabla de inversion de equipos de oficina presenta un costo total de $1.370 destinado para la
administracién y operacion del gimnasio especializado en hipertrofia muscular.
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Tabla 35

Inversion equipos para Gimnasia

COSTO COSTO
CONCEPTO UNIT. CANT. TOTAL OBSERVACIONES
Colchonetas $ 20000 20 $ 4.000,00 Colchoneta}s de alta d_en5|dad para c_Iases de
entrenamiento funcional y estiramientos.
Cintas de $ 10000 10 $1.000,00 Equipamiento cardlc_)vascular para cal_entamlento y
correr entrenamiento de resistencia.
B|C|,c!etas $ 500,00 3 $1.500,00 Equipamiento cardlc_)vascular para cal_entamlento y
estaticas entrenamiento de resistencia.
quuma $1.000,00 3 $3.000,00 Equipamiento cardlc_)vascular para cal_entamlento y
caminadora entrenamiento de resistencia.
Pr(_ansa de $ 500,00 1 $ 500,00 Maquina para el entrenar_mento de los masculos de las
piernas piernas.
Maquinas de
press de $ 700,00 1 $ 700,00 Equipo para el entrenamiento de los musculos pectorales.
banca
Macllé:ggs de $ 700,00 1 $ 700,00 Equipo para el entrenamiento de los madsculos de la
espalda y brazos.
Mag#:ﬂﬁ de $ 700,00 1 $ 700,00 Equipo para el entrenamiento de fuerza con barra guiada.
Magquinas de . - . .
curl de biceps $ 700,00 1 $ 700,00 Equipo especifico para el entrenamiento de biceps.
Magquina de
extension de $ 700,00 1 $ 700,00 Equipo especifico para el entrenamiento de triceps.
triceps
Maquinas de . . N
estiramiento $ 700,00 1 $ 700,00 Equipo especifico para el estiramiento
Maquina de . e .
aductoresy  $ 700,00 1 $ 70000 Equipo especifico para el entrenamiento de aductores y
abductores.
abductores
TOTAL $14.900,00

Nota: En la tabla de inversion de equipos de gimnasia presenta un coto de $14.900 para la adquisicién de
equipamiento especializado para el gimnasio enfocado en hipertrofia. Se incluyen maquinas, accesorios y
elementos esenciales para el entrenamiento de fuerza y acondicionamiento fisico.
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Tabla 36

Egresos
DIAS A
COSTO COSTO COSTO LA HORAS
CONCEPTO MENSU ANUAL OBSERVACIONES POR SEMANA DIARIAS
AL HORA TRABAJA TRABAJOS
DOS
Corresponde al alquiler mensual
Arriendo $ 400,00 $4.800,00 del local ubicado en el sector de
Monteserrin.
Servicios b_asmos $ 8000 $ 96000 Se ha estimado un prom?dl_o de
(agua, luz e internet) costo de los servicios publicos
Summ_ls_tros de $ 2000 $ 24000 Se ha estlmgd_o un prome_d!o para
oficina los suministros de oficina
Ma_terla_tles de $ 3000 $ 360,00 Se ha estlmaQO un pro_meqllo para
limpieza los materiales de limpieza
N Se ha estimado un promedio de
qucrlpmon a $ 85,00 $1.020,00 costo para la suscripcién a
Microsoft 365 -
Microsoft 365
El Entrenador dedicara 2 horas $
Entrenadores $ 560,00 $6.720,00 diarias, con un costo de $10 por 10.00 7 2
hora. '
El Administrador dedicara 2 horas $
Administrador $ 560,00 $6.720,00 diarias, con un costo de $2,50 por 250 7 8
hora. '
El nutricionista deportivo dedicara $
Nutricionista $ 280,00 $3.360,00 1 horas diaria, con un costo de $10 10.00 7 1
por hora. '
El técnico especializado para
Mantenimiento y realizar el mantenimiento $
reparacion de la $ 160,00 $1.920,00 preventivo y correctivo de la 4000 1 1
maquinaria maquinaria del gimnasio. Ird una '
vez al mes y se le pagara $40
El programador realizar el
Mantenimiento de la mantenimiento regular de la $
L $ 160,00 $1.920,00 aplicacién del gimnasio. 1 1
aplicacion . 40,00
Realizando una vez al mesy se le
pagara $40
TOTAL $2.335,00 $28.020,00

Nota: La presente tabla detalla los egresos mensuales y anuales estimando un $2.335 mensuales y $28.020
anuales, estos costos operativos son fundamentales para para el funcionamiento del gimnasio. Incluye costos fijos
como arriendo, servicios basicos, suministros, salarios de personal y mantenimiento. Asegurar un funcionamiento
fluido y profesional del gimnasio.
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Capitulo3: Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

La investigacion ha evidenciado la existencia de demanda en Quito por gimnasios
especializados en hipertrofia muscular, la creacion de este gimnasio bajo los principios de la
Economia Popular y Solidaria (EPS) permite democratizar el acceso a servicios de fitness,
garantizando que se priorice el bienestar colectivo y la equidad. Esto se traduce en un modelo
de gestion que fomenta la inclusién y la participacion de la comunidad.

Se decidid optar por un tipo de investigacion cuantitativa con el objetivo de evaluar aspectos
fisicos fundamentales. Para ello, se recopilaron datos mediante la técnica de encuesta, la cual
fue administrada de manera electronica a traves de la plataforma Google Forms. Se disefiaron
un total de 31 preguntas, divididas en dos categorias: 7 preguntas abiertas y 24 de opcién
maultiple.

Las encuestas realizadas indican que un alto porcentaje de los encuestados esta interesado en
programas de entrenamiento especificos que se centren en el desarrollo muscular, lo que valida
la necesidad de un gimnasio especializado en esta area.

Para la implementacion del modelo de gestion basado en el lienzo Canvas, proporciona un
marco claro y estructurado para la operacion del gimnasio. Este modelo permitié identificar y
optimizar los recursos clave, actividades, socios y fuentes de ingresos, asegurando la viabilidad
y sostenibilidad del negocio.

Llerena Power no solo se enfocard en el desarrollo muscular, sino que tambien ofrecera
programas adaptados a personas con condiciones de salud especificas, como diabetes y
sarcopenia. Contribuyendo mejorar la calidad de vida de los usuarios y a fomentar habitos
saludables en la comunidad. Creando un ambiente inclusivo y solidario, donde se promuevan
actividades comunitarias como talleres de nutricién, clases grupales y eventos deportivos, que
fomenten la interaccién social y el sentido de comunidad. Respondiendo las necesidades de los
diferentes segmentos de la poblacion.

La evaluacion de costos, ingresos e inversion ha sido crucial para determinar la viabilidad del
proyecto. Se ha realizado un andlisis detallado de los costos iniciales y operativos, asi como de
las proyecciones de ingresos a corto y largo plazo. Este analisis financiero sugiere que, con una
gestion adecuada y la implementacién de estrategias de marketing efectivas, el gimnasio tiene
el potencial de ser rentable en un plazo razonable.

Finalmente, con la adecuada implementacion de este modelo de gestion, el gimnasio "Llerena
Power" se convierta en un referente en el sector de la salud y el bienestar en Quito,
promoviendo un estilo de vida activo y saludable, y generando un impacto positivo en la
comunidad.
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Recomendaciones

Realizar estudios para evaluar la efectividad de los programas de entrenamiento adaptados a
personas con condiciones de salud especificas, como diabetes y sarcopenia.

Establecer talleres comunitarios sobre nutricion, salud mental y bienestar fisico. Esto no solo
educara a los miembros sobre préacticas saludables, sino que también fortalecera el sentido de
comunidad y apoyo mutuo entre los usuarios del gimnasio.
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ANnexos

Anexo 1
Preguntas utilizadas en el cuestionario enviado por el Google Forms

1.- Qué edad tienes? Seleccione su rango de edad

2.- (Cuadl es tu género?

3.- (Consideras importante realizar actividad fisica? Si/No ;por qué?

4.- ;Cual es tu nivel de actividad fisica actual?

5.- (Tienes alguna lesion o condicion médica que limite tu actividad fisica? Si es asi,
detalla cual es.

6.- (Qué te limita a realizar actividad fisica?

7.- {Qué tan regular haces ejercicio?

8.- (Al momento de elegir un gimnasio, es relevante el tipo de gimnasio?

9.- Conoces que es la hipertrofia muscular. si su respuesta es (Si) definala en sus palabras,
caso contrario ponga (No)

10.- ;Cudnto estarias dispuesto a pagar mensualmente por el servicio de un gimnasio?
11.- ;Qué tipo de membresia prefieres?

12.- ;Que tan importante consideras el realizar una evaluacion fisica inicial?

13.- {Qué tipo de instalaciones consideras esenciales en un gimnasio?

14.- ;Qué servicios adicionales buscas en un gimnasio?

15.- Si buscas algln servicio adicional en un gimnasio, mencionalo aqui.

16.- ;Qué horario prefieres para entrenar?

17.- ;Prefieres entrenar solo o en grupo?

18.- {Qué tipo de ambiente prefieres en un gimnasio?

19.- (Cual es tu principal objetivo al momento de ir al gimnasio?

20.- ;Qué te motiva a hacer ejercicio?

21.- {Qué tipo de clases adicionales te gustaria que ofrecieran?

22.- ;Considerarias Util que te asignen una rutina de ejercicios? Si/No ;Por qué?

23.- {Qué tan importante es para ti contar con un entrenador personal?

24.- ;Qué tan importante es para ti la ubicacion del gimnasio?

25.- (Qué tan importante es para ti la atencion del personal del gimnasio?

26.- {Consideras importante que el gimnasio tenga una aplicacion moévil para llevar un
seguimiento de tus entrenamientos?

27.- (Has sido miembro de algiin gimnasio anteriormente?

28.- ;Te interesa que el gimnasio organice eventos sociales o competencias internas?
29.- ;Te interesaria asistir a un gimnasio que esté ubicado en el sector de Monteserrin?
30.- ;Qué medio utilizas habitualmente para conocer los gimnasios a los que podrias asistir?
31.- (Hay algun otro aspecto que consideres importante a la hora de elegir un gimnasio?
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Anexo 2
Enlace que hacia el cuestionario de Google Forms

Enlace: https://forms.gle/3b30vz6ixf7THE79b7
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https://forms.gle/3b3ovz6jxf7HE79b7

