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A. TEMA

“ELABORACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL GIMNASIO
HERCULES DEL BARRIO CONSACOLA DE LA CIUDAD DE LOJA”



B. RESUMEN

El titulo del presente trabajo de tesis es: “ELABORACION DE UN PLAN DE
MARKETING PARA EL GIMNASIO HERCULES DEL BARRIO CONSACOLA
DE LA CIUDAD DE LOJA”

Con la finalidad de realizar una analisis de aspectos administrativos dentro de

esta empresa deportiva.

La metodologia empleada durante el desarrollo del presente trabajo, se baso
en la aplicacion de diferentes métodos inductivo y deductivo; a su vez se utilizé

técnicas como la observacion, la encuesta y entrevista.

Durante el proceso del Plan de Marketing del Gimnasio Hércules, se procedio
de la siguiente manera: se realiz6 un analisis interno del Gimnasio aplicAndose
150 encuestas a los clientes y s todos sus 5 empleados, como resultado se
pudo determinar las principales fortalezas y debilidades de la empresa. Para la
segunda fase se procedié al andlisis de los factores externos del mismo,
analizandose factores sociales, econémicos, politicos y competitivos del medio,

en funcion del analisis se obtuvo las principales amenazas para la empresa.

Como resultado del analisis de factores internos y externos de la empresa
mediante la matriz MEFI (3,36) y MEFE (4,71), se pudo determinar una amplia
variedad de oportunidades y fortalezas que la auguran un sélido
posicionamiento en el mercado deportivo de la ciudad de Loja. En funcion de
los resultados abstraidos durante la investigacion se disefi6 tres estrategias de
marketing: Publicitar adecuadamente los servicios del Gimnasio Hércules,
Implementar una oficina de Marketing e Incorporar planes y programas de

Marketing.

Palabras clave: Plan de Marketing, Gimnasio Hércules Consacola



ABSTRACT

The title of this dissertation is: "DEVELOPMENT OF A MARKETING PLAN
FOR THE HERCULES GARDEN OF THE CONSACOLA NEIGHBORHOOD
OF THE CITY OF SHOP"

With the purpose of performing an analysis of administrative aspects within this
sports company. The methodology used during the development of the present
work, was based on the application of different inductive and deductive
methods; Techniques such as observation, survey and interview were used.
During the process of the Marketing Plan of the Gymnasium Hércules, we
proceeded as follows: an internal analysis of the Gymnasium was carried out,
applying 150 surveys to the clients and all its 5 employees, as a result it was
possible to determine the main strengths and weaknesses of the company .

For the second phase the external factors were analyzed, analyzing social,
economic, political and competitive factors of the environment, based on the
analysis the main threats were obtained for the company. As a result of the
analysis of internal and external factors of the company through the matrix
MEFI (3.36) and MEFE (4.71), it was possible to determine a wide variety of
opportunities and strengths that augur a solid positioning in the sports market of
The city of Loja.

Based on the results abstracted during the research, three marketing strategies
were designed: Advertising properly the services of the Hercules Gym,
Implementing a Marketing Office and Incorporating marketing plans and

programs.

Keywords: Marketing Plan, Gym Hércules Consacola.



C. INTRODUCCION

En el presente trabajo de tesis lleva por titulo: “ELABORACION DE UN PLAN
DE MARKETING PARA EL GIMNASIO HERCULES BARRIO CONSACOLA
DE LA CIUDAD DE LOJA”, cuyo representante legal es el Sr. Dr. Luis
Napoledn Quizhpe; se encuentra ubicado en la provincia de Loja, ciudad de
Loja, en el Barrio Consacola ubicado en la Av. Pablo Palacio a 1 ¥2 Km via
nueva a Cuenca. Su actividad es la prestacion de servicios deportivos de
pesas, aerdbicos y Bailoterapia, la empresa tiene como finalidad contribuir al

desarrollo socioeconémico del sector, ofreciendo servicios de buena calidad.

En la actualidad las empresas de servicios deben enfrentarse a cambios
radicales en los procesos y funciones, por ende es necesario disponer de una
guia de informacion administrativa, eficiente y oportuna resulta imprescindible
para dirigir una econdmicamente la entidad, en donde se interpreten los
resultados obtenidos y se proyecten el desempefio futuro de la misma, lo que
representa un medio efectivo para la direccion, el control de los recursos y su
utilizacion eficiente, lo que implica que la informacion a un determinado nivel de

direccion sea adecuada.

El objetivo general previsto alcanzar a través de la realizacion de la
investigacion se efectivizo a través del cumplimiento consecutivo de varios

objetivos especificos, dentro de los cuales se destacan los siguientes:

- Elaborar un plan de marketing para el Gym Hércules ubicado en el
barrio Consacola de la ciudad de Loja que incrementara la prestacion de
SUS Servicios.

- Desarrollar el Plan de Marketing que incremente los ingresos en un 10%

- Realizar un Analisis FODA para el gimnasio Hércules



Los objetivos estratégicos obtenidos a través de la realizacion del presente

trabajo investigativo son los siguientes:

- Publicitar adecuadamente los productos y servicios del Gimnasio
Hércules
- Implementar una oficina de marketing

- Incorporar planes y programas de Marketing

Con el objetivo de garantizar el cumplimiento efectivo y eficaz de cada uno de
los tres objetivos estratégicos citados, se procedié a elaborar se respectiva
matriz de operativizacion, cada una de las cuales dentro de su estructura
organica, contiene lo siguiente: Meta, Estrategia, Politica, Actividad, Tiempo y

Responsabile.

En la parte complementaria del presente trabajo, se presentan las conclusiones
y respectivas recomendaciones, las cuales tienen como objetivo principal,
garantizar la continuidad y competitividad del Gimnasio Hércules, dentro del

mercado local

Finalmente se hacen constar los respectivos anexos que viene a constituirse en

elementos de soporte que avalan la realizacion.



D. REVISION DE LITERATURA

4.1. MARCO REFERENCIAL

4.1.1. GIMNASIO

Antecedentes

En la antigua Grecia el gimnasio era el local destinado a ejercitar tanto las
facultades fisicas, desarrollando la fuerza y la agilidad, como las morales,
cultivando la inteligencia.

En los antiguos gimnasios, los ejercicios mas importantes que se efectuaban
eran: Carrera, lanzamiento de disco, salto, lucha, pugilato, pancracio pentatlon
y danza.

Posteriormente la finalidad de estos centros cambi6, hasta hace algunas
décadas el gimnasio estaba enfocado solamente en aumentar la resistencia o
capacidad muscular de la persona; sus técnicas estaban mas encaminadas al
fisicoculturismo y al engrosamiento de los mdusculos, ya participaban las
mujeres pero solo algunas resistian las fuertes rutinas.

Luego y con la finalidad de atraer al sexo femenino, se dio pie a la creacion de
areas dentro de los gimnasios donde se combina la gimnasia y el
acondicionamiento mediante el uso de rutinas acompafiadas de musica para
amenizar las clases, y mediante el uso de aparatos que lejos de “marcar los
musculos” ayudaba a moldear el cuerpo y quemar grasa principalmente.

Esta nueva area de aerobics en los gimnasios eran practicados inicialmente por
mujeres en su mayoria, quienes encontraban en las rutinas un escape al estrés
y a los trabajos cotidianos, posteriormente se fueron incorporando los hombres,
ya que encuentran en este ejercicio un relajante, un deporte ameno y que
requiere de mucha coordinacion.

Al paso del tiempo las academias de deporte se fueron especializando con las

rutinas de aerobics mas usadas en Europa y Estados Unidos.



De esta forma, rutinas, instructores y aparatos especiales como bicicletas fijas,
caminadoras, aparatos de alto pesaje y escaladoras se fueron introduciendo en
el pais hasta conformar, complementar e independizar a los gimnasios

En la actualidad estos centros ofrecen ademas de las actividades comunes,
otras enfocadas al relajamiento, de tal manera que el cliente alcance la salud

fisica y mental. (Planeta, 2017)

Concepto

Recinto cerrado para la practica de deportes o para realizar ejercicios fisicos

destinados a desarrollar, fortalecer y dar flexibilidad al cuerpo.

Beneficios que proporciona un gimnasio

e Esun lugar donde el cliente puede relacionarse con otras personas, a la
vez que mantienen un programa de mejoramiento fisico.
e La persona puede acudir cuando tenga la oportunidad.

e Se recibe una atencion personalizada.

Caracteristicas

En los gimnasios se realizan actividades variadas. Algunas de sus maquinas
buscan dar tonalidad y mejorar la firmeza de los musculos. Cada maquina esta
disefiada para desarrollar un grupo de masculos del cuerpo, a través de
complejos sistemas de poleas y lastres que el practicante debe poner en

movimiento.

Tipos de Gimnasio

El tipo de gimnasio esta determinado por el nivel de actividad fisica y el uso de

implementos



Bajo impacto: bicicleta, maquina eliptica, caminar, nadar, aquagym, yoga,
pilates, remo, stretching y levantamiento de pesas. Mantienen la mayor parte
del tiempo los pies apoyados en el piso o determinada superficie y no los
golpean repetidas veces. Por ejemplo, al caminar estamos haciendo una
actividad de bajo impacto, pero al correr el impacto es notablemente

superior.

Alto impacto: correr, saltar, subir escaleras, clases de step, aerobics,
aerobox o fight-do. Las debemos evitar si tenemos sobrepeso o si queremos

proteger las articulaciones.

Pilates: es un sistema de entrenamiento fisico y mental que se basa en
especialidades como la gimnasia, la traumatologia, el ballet y el yoga. Une el
dinamismo y la fuerza muscular con el control mental, la respiracion y la
relajacion. Este tipo de trabajo mejora la postura y el equilibrio. Forma
cuerpos esbeltos y flexibles, estiliza las piernas, endurece el abdomen,

levanta los gluteos y tonifica los brazos.

Aquagym: es una actividad acuética centrada en la tonificacibn muscular,
en las repeticiones y en el trabajo con materiales como pesas y pelotas.
Traslada al agua el trabajo fisico que se realiza en tierra y aprovecha las
posibilidades del nuevo medio. Es beneficioso para las personas mayores y
aguellas con problemas de sobrepeso, en proceso de recuperacion, con
lesiones traumatolégicas, con problemas de movilidad y estabilidad articular
en rodillas, tobillos o con problemas de espalda. También se indica para

mujeres embarazadas.

Power Plate: consiste en realizar ejercicios sobre unas plataformas que
transmiten movimientos vibratorios. Provocan la contraccion muscular y por
ende, tonifican, incrementan la secrecion de hormonas que brindan
sensacion de bienestar, refuerzan las estructuras 6seas y estimulan al
sistema neuromuscular. Por otro lado, al activar la circulacion sanguinea, se

consideran utiles para reducir la celulitis.


http://www.entremujeres.com/vida-sana/fitness/Ventajas-desventajas-metodo-pilates_0_282571766.html
http://entremujeres.clarin.com/vida-sana/fitness/aquagym_0_1334869246.html
http://entremujeres.clarin.com/vida-sana/fitness/power_plate-fitness-ejercicios-adelgazar-bajar_de_peso-kilos-celulitis-maquina-plataforma-vibratoria_0_1334270099.html

e Spinning o indoor cycle: son clases grupales con bicicletas que se hacen
dentro de los gimnasios y son dirigidas por un profesor. Es la tendencia del
momento para entrenar a alta intensidad. El spinning permite ver notables
resultados en el tren inferior (piernas, caderas y gluteos) y, también, en el
resto del cuerpo como los brazos, que en ocasiones son la fuerza de sostén

para el resto del cuerpo.

e Body Pump: es una actividad dirigida que combina ejercicios propios de la
sala de musculacion (con mancuernas, barras y discos) con la mejor musica
que permite lograr una completa actividad aerdébica. Fomenta un cuerpo

fuerte y tonificado al mismo tiempo que propicia la quema de calorias.

e Fit-ball: es un sistema de entrenamiento fisico disefiado sobre los principios
de la fisioterapia. Consiste en realizar ejercicios con una pelota inflable o fit-
ball. Si bien aporta muchos beneficios, su principal objetivo es trabajar la
postura mediante actividades aerdbicas (coreografias simples), de fuerza,

coordinacién, equilibrio, flexibilidad y relajacién sobre la pelota inflable.

e Power jump: es un programa de entrenamiento cardiovascular en el que los
ejercicios son ejecutados sobre un trampolin elastico individual, llamado
minitramp. Las clases son grupales, con muasica, muy simples y divertidas.
Aporta todos los beneficios del trabajo aerdbico, como facilitar la pérdida de

peso.

e X55: es un moderno y revolucionario programa de resistencia localizada.
Son 55 minutos de extrema energia e intensidad, guiados por una musica
especifica. La clase proporciona un entrenamiento ideal para quemar

grasas, tonificar el cuerpo y marcar al maximo todos los muasculos.

Importancia del gimnasio

Hoy en dia, la mayoria de los trastornos de la salud son el resultado de malos

habitos alimenticios. Los problemas como el dolor del cuerpo y el dolor


http://www.entremujeres.com/vida-sana/fitness/SPINNING-furor-clases-bicicleta_0_269373078.html

muscular son las consecuencias mas comunes de la vida perezosa. El ejercicio
inadecuado conduce al aumento de peso y a la obesidad. La falta de la
actividad fisica es el principal responsable de la complicacion de la salud de
muchos nifilos y muchos jovenes. Para evitar estos problemas de salud, un

régimen de ejercicio adecuado es sumamente esencial para todos.

a. Paralasalud
Un régimen regular de ejercicios ayuda a mejorar la salud general de una
persona. Los efectos positivos son evidentes gradualmente al entregarse a si
mismo durante un ejercicio regular. Mejora la circulacion sanguinea y la

inmunidad.

b. Aumento de la energia
Usted se sentira rejuvenecido y energizado durante todo el dia.

c. Reduccion de peso
Hacer ejercicio con regularidad es uno de los métodos de la pérdida natural de
peso.

d. Una fuerte construccién muscular
Mantenerse en forma mediante los entrenamientos regulares y la construccion

de los musculos con los huesos fuertes.

e. Lafuerza mental
Un cuerpo en forma es no solo fisicamente fuerte, sino que es fuerte

mentalmente.

f. El desarrollo de la personalidad
Esto aumenta su nivel de confianza y su personalidad. Se sentir4 fresco y

rejuvenecido durante todo el dia.

10



4.2. MARCO CONCEPTUAL

4.2.1. PLAN DE MARKETING

La mercadotecnia es el estudio y perfeccionamiento de un proceso socio
administrativo que vincula a las personas en un espacio simbdlico (mercado)
donde se demandan, ofrecen e intercambian bienes y servicios que tienen un
valor determinado. En estos términos la mercadotecnia promueve como facilita,

analiza y racionaliza tal intercambio.

4.2.1.1. Concepto

Es como se llama el documento neuralgico del mercado Unico para cada
empresa que a manera de guia flexible y coordinada propone una metodologia
comercial a nivel estratégico, tactico y operacional. Esboza las acciones
enfocadas a productos, mercado, precio y promocion, que deberian
implementarse en busca del éxito. Describe cuales son los objetivos
comerciales, incluyendo la estrategia y los recursos que deben ser asignados
para alcanzarlos. También se orienta temporalmente mediante Ila

calendarizacion de un programa de trabajo. (Lerma y Kirchner, 2013)

42.1.2. Caracteristicas

Procura la efectividad, al crear un plan de mercadotecnia se debe tener en

cuenta una serie de requerimientos, por lo que el plan debe ser:

Simple

Para que el plan sea comprensible para todos y facilmente ejecutable. Si un
plan es simple, entonces, es facil de entender tiene un orden logico, contiene
solamente los temas relevantes, usa un lenguaje comun y sin tecnicismos

complejos.

11



Realista

Propone metas coherentes con las capacidades de la empresa y no ideales
dificilmente alcanzables al ser realista el plan se basa en el conocimiento de las
fuerzas y debilidades de la empresa, plantea objetivos razonables en tiempo,

presupuesto y resultado.

Medible

Contener parametros numéricos y no numéricos para evaluar su desempefio
en eficiencia y volimenes esperados. Para ser mensurable el plan debe contar
con los medios y valores de evaluacion necesarios para medir el
desenvolvimiento teniendo elementos de juicio para medir avances o0

retrocesos y establecer fechas de medicion.

Referido a un periodo determinado
Marcar los tiempos maximos de su duracién, asi como el tiempo maximo que

se invertira en las fases que lo conforman.

Congruente con los objetivos, mision, vision de la organizacion
Debe usar estos elementos del plan estratégico como directrices rectoras en su

realizacién y ejecucion.

Completo

Que complete todos y cada uno de los elementos de la mercadotecnia como
plaza, mercado, producto, precio, promocion, objetivos, estrategias, programa
de accion y presupuesto.

Especifico

Enfocado en forma precisa al area de mercadotecnia utilizando objetivos
concretos y claros. Debe incluir acciones especificas y actividades cada una

con fechas de realizacion personas responsables y presupuestos definidos.

12



Marketing de servicios

Es la organizacion sistematica y coherente de todos los elementos fisicos y
humanos de la relacion cliente-empresa necesario para la realizacion de una
prestacion de servicios cuyas caracteristicas comerciales y niveles de calidad

han sido determinados. (Bengoechea Pujol, 2002)

4.2.2. ANALISIS DE COMPETITIVIDAD

Este analisis compara tanto los productos como los sistemas de

comercializaciéon de la organizacion con los de las demas empresas.

llustracion 1 Analisis de Competitividad

Productos de nuestra empresa < > Productos de otras empresas

Sistemas de comercializaciéon de
nuestra empresa

Sistemas de comercializacion
de otras empresas

Ventajas comparativas

Desventajas comparativas

Estrategia de competitividad

Fuente: Bengoechea Pujol 2002
Elaboracion: La Autora

La fijacién de la estrategia de competitividad comercial puede basarse en:
- La mision de la empresa o departamento
- La matriz del grupo de consultoria
- El ciclo de vida del producto
- La posicién vs la competencia

- Amenazas y areas de oportunidad

13



- Fuerzas y debilidades

- Los objetivos de la empresa las necesidades del mercado
- Las necesidades del mercado

- Indicadores econdémicos

- El andlisis del medio ambiente

Existen otro tipo de estrategias que se fundamentan en el marketing mix. Cada
una de estas estrategias tiene su propia metodologia.

- Ventas

- Publicidad

- Promocién

- Producto

- Marca

- Canales

- Precios

- Envase, empaque

- Merchandising

- Relaciones publicas

- Servicio técnico

- Servicio en general

- Garantias

- Crédito

- Transporte

- Telemarketing

14



Las tacticas comerciales representan el detalle operativo usado para ejecutar y
lograr los objetivos. Una estrategia puede incluir una o varias tacticas, las
cuales se plasman en la matriz de estrategias y se ejecutan en niveles

intermedios.

En la tabla siguiente se pueden incluir los aspectos expuestos con el fin de
obtener una estrategia de competitividad comercial viable y acorde con la

organizacion.

4.2.3. LA MATRIZ DE EVALUACION DE LOS FACTORES EXTERNOS (EFE)

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar informacién econdmica, social, cultural, demografica,
ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva. La
elaboracién de una Matriz EFE consta de cinco pasos: Haga una lista de los
factores criticos o determinantes para el éxito identificados en el proceso de la
auditoria externa. Abarque un total de entre diez y veinte factores,
incluyendo tanto oportunidades como amenazas que afectan a la empresa y
su industria. En esta lista, primero anote las oportunidades y después las
amenazas. Sea lo mas especifico posible, usando porcentajes, razones y cifras

comparativas en la medida de lo posible.

Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy
importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para
alcanzar el éxito en la industria de la empresa. Las oportunidades suelen tener
pesos mas altos que las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener pesos
altos si son especialmente graves o amenazadoras. Los pesos adecuados se
pueden determinar comparando a los competidores que tienen éxito con los
gue no lo tienen o analizando el factor en grupo y llegando a un consenso. La

suma de todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.

15



Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes para
el éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la empresa
estan respondiendo con eficacia al factor, donde 4 = una respuesta superior, 3
= una respuesta superior a la media, 2 = una respuesta media y 1 = una
respuesta mala. Las calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de

la empresa.

Asi pues, las calificaciones se basan en la empresa, mientras que los pesos del
paso 2 se basan en la industria. Multiplique el paso de cada factor por su
calificacion para obtener una calificacion ponderada. Sume las calificaciones
ponderadas de cada una de las variables para determinar el total ponderado de
la organizacion. Independientemente de la cantidad de oportunidades y
amenazas clave incluidas en la matriz EFE, el total ponderado més alto que
puede obtener la organizacion es 4.0 y el total ponderado mas bajo posible es
1.0. El valor del promedio ponderado es 2.5. Un promedio ponderado de 4.0
indica que la organizacidon estd respondiendo de manera excelente a las
oportunidades y amenazas existentes en su industria. En otras palabras, las
estrategias de la empresa estan aprovechando con eficacia las oportunidades
existentes y minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas
externas. Un promedio ponderado de 1.0 indica que las estrategias de la
empresa no estan capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas

externas.

La tabla siguiente presenta un ejemplo de una matriz EFE. N6tese que el factor
mas importante que afecta a esta industria es el siguiente: “los consumidores
estan mas dispuestos a comprar empaques biodegradables”, como lo
sefala el peso de 0.14. La empresa de este ejemplo esta siguiendo estrategias
gue capitalizan muy bien esta oportunidad, como lo sefiala la calificacién de 4.
El total ponderado de 2.64 indica que esta empresa esta justo por encima de la
media en su esfuerzo por seguir estrategias que capitalicen las

oportunidades externas y eviten las amenazas. Cabe sefalar que entender a
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fondo los factores que se usan en la matriz EFE es, de hecho, méas importante
gue asignarles los pesos y las calificaciones.

Tabla 1. Factores Externos

Peso

Factores determinantes del Exito Peso [Calificacion Ponderado

Oportunidades

1. El tratado de libre comercio entre
Estados Unidos y

2. Los valores de capital son saludables

3. El ingreso disponible esta creciendo
4. Los consumidores estan mas
dispuestos a pagar por

5. El software nuevo puede acortar el
ciclo de vida del

Amenazas

1. Los mercados japoneses estan
cerrados para muchos
productos de Estados Unidos

2. La comunidad europea ha impuesto

3. La republica de Rusia no es

4. El apoyo federal y estatal para las
empresas esta

5. Las tasas de desempleo estan

Total

Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias
de la empresa responden a cada factor, donde 4 = la respuesta es superior, 3
= la respuesta esta por arriba de la media, 2 = la

respuesta es la media

1 =la respuesta es mala.

Fuente: Blogiario.com
Elaboracién: La Autora

La clave de la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos, consiste en que
el valor del peso ponderado total de las oportunidades sea mayor al peso
ponderado total de las amenazas. En este caso el peso ponderado total de las
oportunidades es de 1.70 y de las amenazas es 0.60, lo cual establece que el

medio ambiente es favorable a la organizacion (Blogdiario.com, 2009)

4.2.4. ANALISIS FODA.

El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), es un

instrumento que ayuda a representar y esquematizar en términos operables y
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sintéticos un cuadro de situacién que, por lo general, tiende a ser infinitamente
complejo. En otras palabras, la realidad empresarial y de los mercados esta
conformada por innumerables variables, que interacttan entre si y se

retroalimentan mutuamente en forma permanente. (MARINO., 1994)

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las
palabras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. De entre estas
cuatro variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la
organizacion, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio
las oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en general resulta

muy dificil poder modificarlas.

- Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa,
y por los que cuenta con una posicion priviegiada frente a la
competencia. Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que
se poseen, actividades que se desarrollan positivamente,

etc.

- Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos,
favorables, explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que
actla la empresa, y que permiten obtener ventajas

competitivas

- Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion
desfavorable frente a la competencia. Recursos de los que se carece,
habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan

positivamente, etc.
- Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que

pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la

organizacion.
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Como esa complejidad se hace inabarcable para la mente humana, y mucho
menos explicitable en términos del analisis y de la decisidn conjunta, se vuelve
imprescindible disponer de alguna herramienta conceptual y analitica que
permita trazar un perfil global del cuadro de situacién. (Glagovsky, 2014)

Con ese propasito, el analisis FODA establece una mecanica clasificatoria que
distingue entre el adentro y el afuera de la empresa. Se definen las fortalezas y
debilidades que surgen de la evaluacion interna de la compafia, y las

oportunidades y amenazas que provienen del escenario.

El andlisis del escenario requiere estudiar y evaluar:

e EIl escenario politico, econémico, tecnologico, legal, cultural y social.

e Las grandes tendencias locales e internacionales, en términos de los
gustos y preferencias de los consumidores.

e La competencia actual y potencial, identificando especialmente a los

competidores “estratégicos”.

Estos datos so6lo pueden provenir de rigurosos estudios de mercado cualitativos
y cuantitativos que resultan vitales para disponer de informacién objetiva sobre
fendmenos de naturaleza inminente subjetiva. Sin embargo, esa subijetividad
resulta esencial para establecer las verdaderas fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas, tales como:

e Posicionamiento de la marca.

e Posicionamiento de la competencia.

e Expectativas insatisfechas

e Atributos diferenciales percibidos de los productos.
e Atributos diferenciales valorados de los productos.

e Percepcion de calidad de servicios.
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En Sintesis, el analisis FODA es un pilar imprescindible para la formulacién del
plan de marketing. Sin embargo, su correcta utilizacion requiere contar con la
informacion de base necesaria, asi como una exhaustiva revision- con sentido

estratégico- de cada una de las variables intervinientes.

llustraciéon 2. Anéalisis FODA

Analisis FODA

Interno

Externo

Fuente: Blogdiario.com
Elaboraciéon: La Autora

4.2.4.1. PROCESO PARA LOS CRITERIOS DE IMPACTO Y VALORACION

1) Impacto ponderado: cada miembro del equipo de expertos califica el
impacto en la escala de 1 a 10 y se obtiene la sumatoria correspondiente.

2) Peso Especifico: corresponde a la frecuencia relativa o
probabilidad estadistica, cuya sumatoria total sera 1 (uno) en cada uno de
los aspectos analizados, por ejemplo solo las fortalezas.

3) Calificacién de las respuestas: cada miembro del equipo de
expertos califica la respuesta que tiene la empresa utilizando la
escala anterior, los valores de esta columna corresponden a la
media.

4) Valor ponderado de la respuesta: se obtiene multiplicando la

calificacion de la respuesta con su respectivo peso especifico.
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4.2.4.2. MATRIZ (FODA o DOFA)

FODA (en inglées SWOT), es la sigla usada para referirse a una herramienta
analitica que le permitira trabajar con toda la informacion que posea sobre su
negocio, util para examinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y

Amenazas.

Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre
las caracteristicas particulares de su negocio y el entorno en el cual éste
compite.

El analisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los
niveles de la corporacion y en diferentes unidades de analisis tales como
producto, mercado, linea de productos, corporacion, empresa, division, unidad
estratégica de negocios, etc.). Muchas de las conclusiones obtenidas como
resultado del analisis FODA, podran serle de gran utilidad en el analisis del
mercado y en las estrategias de mercadeo que disefié y que califiquen para ser
incorporadas en el plan de negocios.

El andlisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el

éxito de su negocio.
Debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas al

compararlo de manera objetiva y realista con la competencia y con las

oportunidades y amenazas claves del entorno.
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Tabla 2. Diagrama de Andlisis FODA

de la empresa)

Fortalezas

Origen Interno

Fuente: Blogdiario.com
Elaboraciéon: La Autora

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las
palabras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (en inglés
SWOT: Strenghts, Weaknesses, Oportunities, Threats). De entre estas cuatro
variables, tanto fortalezas como debilidades son: internas de la organizacion,

por lo que es posible actuar directamente sobre ellas.

En cambio, las oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en
general resulta muy dificil poder modificarlas.

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por
los que cuenta con una posicién privilegiada frente a la competencia. Recursos
que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se

desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa,

y que permiten obtener ventajas competitivas.
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Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable
frente a la competencia. Recursos de los que se carece, habilidades que no se

poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden

llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

El Andlisis FODA es un concepto muy simple y claro, pero detras de su

simpleza residen conceptos fundamentales de la Administracion.

Tenemos un obijetivo: convertir los datos del universo (segun lo percibimos) en
informacion, procesada y lista para la toma de decisiones (estratégicas en este
caso). En términos de sistemas, tenemos un conjunto inicial de datos (universo
a analizar), un proceso (andlisis FODA) y un producto, que es la informacién

para la toma de decisiones (el informe FODA que resulta del analisis FODA).

Casi cualquier persona puede hacer un andlisis FODA. Es casi porque esa
persona tiene que tener la capacidad de distinguir en un sistema:

1) Lo relevante de lo irrelevante

2) Lo externo de lo interno

3) Lo bueno de lo malo

El FODA va a ayudar a analizar nuestra empresa siempre y cuando podemos
responder tres preguntas: Lo que estoy analizando, ¢ es relevante? ¢ Esta fuera

o dentro de la empresa? ¢ Es bueno o malo para mi empresa?

La relevancia es el primer proceso y funciona como filtro: no todo merece ser
elevado a componente del analisis estratégico. Es sentido comun ya que en
todos los oOrdenes de la vida es fundamental distinguir lo relevante de lo
irrelevante. En FODA este filtro reduce nuestro universo de analisis

disminuyendo nuestra necesidad de procesamiento (que no es poca cosa).
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Claro que la relevancia de algo depende de donde estemos parados, y este
concepto de relatividad es importante. Es por eso que quien hace un analisis
FODA debe conocer el negocio. (Strickland, 1985)

4.2.4.3. MATRIZ DE ALTO IMPACTO

Se debe realizar una revision dela matriz DOFA y tomar aquellos puntos de
mas alto impacto para proceder a valorarlos en orden de importancia dentro del
proyecto. Esto no significa que los otros puntos no se deban tener en cuenta,
sino que deben hacer parte de las diferentes tareas del proyecto, pero debido a
gque su impacto es relativamente bajo, haran parte de las actividades
complementarias del proyecto.

Tabla 3. Estrategia FO (Fortalezas vs Oportunidades)

Factores
Externos

Fortalezas Debilidades

Factores
Internos

FO DO

Oportunidades Estrategia para Estrategia para

Fa Minimizar D y
Maximizar F y O Maximizar O

FA DA

Estategia para
Maximizar F y
Minimizar A

Amenazas Estrategia para

MinimizarD y A
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La estrategia FO. (Fortalezas —vs- Oportunidades)

Se basa en el uso de fortalezas internas de la organizaciébn con el
propésito de aprovechar las oportunidades externas. Este tipo de estrategia es
el mas recomendado. La organizacion podria partir de sus fortalezas y a través
de la utilizacién de sus capacidades positivas, aprovecharse del mercado para

el ofrecimiento de sus bienes y servicios.

La Estrategia FA. (Fortalezas —vs- Amenazas)

Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas del entorno,
valiéndose de las fortalezas. Esto no implica que siempre se deba
afrontar las amenazas del entorno de una forma tan directa, ya que a veces

puede resultar mas problematico para la institucion.

La estrategia DA.(Debilidades —vs- Amenazas)

Tiene como proposito disminuir las debilidades y neutralizar las
amenazas, a traves de acciones de caracter defensivo. Generalmente este tipo
de estrategia se utiliza s6lo cuando la organizacién se encuentra en una
posicion altamente amenazada y posee muchas debilidades, aqui la estrategia
va dirigida a la sobrevivencia. En este caso, se puede llegar incluso al cierre de

la institucion o a un cambio estructural y de mision.

La estrategia DO. (Debilidades —vs- Oportunidades)

Tiene la finalidad mejorar las debilidades internas, aprovechando las
oportunidades externas, una organizacién a la cual el entorno le brinda cierta
oportunidades, pero no las puede aprovechar por sus debilidades, podria decir
invertir recursos para desarrollar el area deficiente y asi poder aprovechar la

oportunidad.
Planeacion Estratégica (Aplicacion en un Concepto Determinado). Para ilustrar

la importancia de las dimensiones, una compafia puede situar un producto en

la esquina superior izquierda de la matriz, la cual mide el crecimiento del
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mercado en un eje y la participacion del mercado en el otro. Sin embargo, la
compafiia puede decidir reducir su inversion en el producto y gradualmente
descontinuar por etapas ese producto debido a ciertas razones; leyes
gubernamentales, se espera que aumenten, con respecto al producto, o la
compafiia puede tener otros productos con una tasa de potencial mayor donde
desea invertir su capital.

Un enfoque mas preciso de la identificacion de las estrategias, dara como
resultado un significado mas preciso del atractivo y potencial del
mercado. Las empresas deberian identificar esas caracteristicas del atractivo y
potencial que son los mas importantes para ellas y sus productos.
(KOTLE, 2006)

4.3. PRODUCTO

Es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma, tamafo, color...)
e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio...) que el comprador acepta,
en principio, como algo que va a satisfacer sus necesidades. Por tanto, en
marketing un producto no existe hasta que no responda a una necesidad, a un
deseo. La tendencia actual es que la idea de servicio acompafie cada vez mas
al producto, como medio de conseguir una mejor penetracién en el mercado y

ser altamente competitivo. (Mufioz, 2010)

4.4. PRECIO

El precio es una variable del marketing que viene a sintetizar, en gran nimero
de casos, la politica comercial de la empresa. Por un lado, tenemos las
necesidades del mercado, fijadas en un producto, con unos atributos
determinados; por otro, tenemos el proceso de produccién, con los
consiguientes costes y objetivos de rentabilidad fijados. Por eso debera ser la
empresa la encargada, en principio, de fijar el precio que considere mas

adecuado.
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Para el cliente potencial, el valor del producto se manifiesta en términos
objetivos y subjetivos, ya que tiene una escala muy particular a la hora de
computar los diferentes atributos de los que estd compuesto, de ahi la
denominacion de caro o barato que les da. Sin embargo, para la empresa el
precio es un elemento muy importante dentro de su estrategia de

marketing mix, junto con el producto, la distribucién y la promocién.

Por tanto, podemos definir el precio como la estimacion cuantitativa que se
efectlia sobre un producto y que, traducido a unidades monetarias, expresa la
aceptacion o no del consumidor hacia el conjunto de atributos de dicho

producto, atendiendo a la capacidad para satisfacer necesidades.

Factores que influyen en la fijacion de precios

La fijacion de precios lleva consigo el deseo de obtener beneficios por parte de
la empresa, cuyos ingresos vienen determinados por la cantidad de ventas
realizadas, aunque no guarde una relacion directa con los beneficios que
obtiene, ya que si los precios son elevados, los ingresos totales pueden ser
altos, pero que esto repercuta en los beneficios dependerd de la adecuada

determinacién y equilibrio entre las denominadas «areas de beneficios».

Tabla 4. Factores del producto

Areas internas

Areas externas

Costes.

Cantidad.

Precios.

Beneficios fijados.
Medios de produccién.

Mercados.

Tipos de clientes.
Zonas geograficas.
Canales de distribucion.
Promocion.

Por tanto, una politica de precios racional debe cefiirse a las diferentes
circunstancias del momento, sin considerar Unicamente el sistema de calculo

utilizado, combinada con las areas de beneficio indicadas. Para una mas facil
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comprension indicaremos que estas areas quedan dentro de un contexto de
fuerzas resumidas en:

o Objetivos de la empresa.

o Costes.

« Elasticidad de la demanda.

« Valor del producto ante los clientes.

e La competencia. (Mufioz, 2010)

45. PLAZA

La Plaza o distribucién es otra de las famosas P’s del Marketing Mixy se
refiere a los medios de distribuciébn o canales adecuados por los cuales el
cliente podréa tener acceso a los productos que se ofrecen. Esto incluye: Puntos
de venta o de atencion, almacenamiento, formas de distribucion,
intermediarios, todo aquello con lo que la empresa garantizard que el

consumidor pueda tener posesion del producto. (Mufioz, 2010)

4.6. PROMOCION

Se trata de una serie de técnicas integradas en el plan de marketing, cuya
finalidad consiste en alcanzar una serie de objetivos especificos a través de
diferentes estimulos y acciones limitadas en el tiempo y dirigidas a
un target determinado. El objetivo de una promocion es ofrecer al consumidor
un incentivo para la compra o adquisiciéon de un producto o servicio a corto

plazo, lo que se traduce en un incremento puntual de las ventas. (Mufioz, 2010)
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E. MATERIALES Y METODOS

El disefio de investigacion es un esquema o programa para llevar a cabo el
proyecto de investigacion de mercados. Detalla los procedimientos que se
necesitan para obtener la informacion requerida para estructurar y/o resolver

los problemas de investigacion de mercados. (Malhotra, 2008)

5.1. METODOS

Para la presente investigacion se utilizaron los siguientes métodos y técnicas,

que permitié desarrollar la problemética, con un orden cronoldgico.

Método deductivo: El método deductivo se refiere a aquel método donde se
va de lo general a lo especifico. Este método permitié conocer la organizacion y
productividad de la empresa; consecuentemente, planteard alternativas de
solucién como la Elaboracion del Plan de Marketing para el Gimnasio Hércules

del barrio Consacola de la ciudad de Loja.

Método inductivo: La induccion va de lo particular a lo general. Se analizo6 el
funcionamiento del gimnasio sus caracteristicas positivas y negativas, para

desarrollar la matriz FODA.

Método Analitico: Es aquel método de investigacion que consiste en la
desmembracién de un todo, descomponiéndolo en sus partes o elementos para
observar las causas, la naturaleza y los efectos. Al abstraer la informacién
primaria en funcion de la entrevista a los actores del gimnasio como: el gerente
propietario, los clientes externos e internos; se determiné la realidad y futuras

estrategias a retomar.
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Método Descriptivo: Este se utiliza para recoger, analizar, resumir, presentar,
analizar, generalizar, los resultados de las observaciones. Ayudé a describir y

analizar cada uno los aspectos favorables y desfavorables para el gimnasio.

Método Estadistico: Este método busca de forma precisa y exacta, la
elaboracion, desarrollo y la organizacion de todos y cada uno de los datos
numericos de un problema, cuyo principal fin sea entender e interpretar algo
relacionado con la estadistica. En funcion de las encuestas levantadas se
extrajo la informacion construyéndose tablas y graficos que representa la

realidad del Gimnasio Hércules.

5.2. TECNICAS

En lo referente a las técnicas de investigacion, se utilizo las siguientes técnicas:

La Observacion: la observacion cientifica tiene la capacidad de describir y
explicar el comportamiento, al haber obtenido datos adecuados y fiables
correspondientes a conductas evento y/o situaciones perfectamente
identificadas e insertar en un contexto tedrico. Mediante esta técnica se

determiné el funcionamiento del gimnasio, su distribucion y equipamiento.

La Entrevista: Es un acto comunicativo que se establece entre dos personas y
gue tiene una estructura particular organizada a través de la formulacion de
preguntas y respuestas. La entrevista se la realizara al gerente o directivos del
“Gimnasio Hércules” del barrio Consacola de la ciudad de Loja, con el objeto de

conocer los principales problemas que tiene la empresa.

Encuesta: Una encuesta es un estudio en el cual el investigador obtiene los
datos a partir de realizar un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una
muestra representativa 0 al conjunto de la poblacion estadistica en estudio,

formada a menudo de personas, empresa o entes institucionales, con el fin de
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conocer estados de opinién, caracteristicas o hechos especificos. Se aplicara a
clientes externos e internos del Gimnasio Hércules para determinar las

potencialidades y problematicas del mismo.

5.3. MATERIALES

En la presente tabla, se describe a detalle los insumos empleados para el

desarrollo de la investigacion.

Tabla 5. Materiales

Bienes Servicios Suministros de oficina
Impresora Internet Hojas
Computadora Impresiones Esferos
Transporte Carpetas
Copias USB

5.4. TAMANO DE LA MUESTRA

En el presente estudio se analizé las preferencias sobre el uso del gimnasio
Hércules ubicado al noroccidente de la ciudad de Loja. La encuesta fue
destinada a tres actores principales en la prestacion de este servicio, se ha

tomado como poblacion a los clientes registrados durante el 2016.

Para el presente trabajo de investigacién se utilizara la siguiente formula
n= tamafo de la muestra
N= poblacién

e= margen de error 5%

N= 240 clientes n= Nz
1+e“N
240
n=———
1+ 0,052240
240
"= 235

n = 150 Entrevistas
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- Es necesario ejecutar 150 encuestas para determinar las preferencias

de los futuros consumidores del servicio.

Fue necesario realizar entrevistas dirigidas a trabajadores y gerente propietario
del Gimnasio, en la presente tabla muestra el numero de encuestas y

entrevistas necesarias.

Tabla 6. Cuadro de herramientas de Investigacion

Herramientas de Tipo de Numero de Observaciones
Investigacion Datos Muestra
Encuesta Cualitativa | 150 Encuesta con base a
personas juicio dirigido a clientes
Entrevista Cualitativa | 1 persona Sesion al grupo objetivo
Encuesta Cualitativa | 5 personas Dirigido a los trabajadores

Elaborado: La Autora

5.5. PROCEDIMIENTO

Para desarrollar cada uno de los objetivos expuestos de la investigacion, se

procedio de la siguiente forma:

- Mediante la observacion se pudo determinar la problemética existente
de primera mano dentro del gimnasio

- La fundamentacioén tedrica del plan de marketing y su aplicaciéon a la
practica se realizd consultas bibliograficas a través de la recoleccién de
libros e internet.

- Con la aplicacién de encuestas y entrevistas a los clientes, trabajadores
y gerente del gimnasio, se realiz6 un diagnostico; conociendo sus
debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas.

- Mediante los resultados obtenidos tras el levantamiento de la
informacion, se pudo ejecutar la matriz de Evaluacién de los Factores
Externos, para desarrollar soluciones practicas hacia el Gimnasio.

- Mas adelante se analiz6 caracteristicas del servicio, planteando
estrategias competitivas que sirvan al gerente en la toma de decisiones.

- Finalmente se formul6 estrategias, conclusiones y recomendaciones
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F. RESULTADOS

6.1. ANALISIS DE LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

6.1.1. RESULTADOS DE LOS CLIENTES DEL GIMNASIO HERCULES

Tras el levantamiento de la encuesta a 150 personas pudiendo determinar las

preferencias, actitudes, opiniones y sugerencias que tienen.

1. ¢Cudl es su sexo?

llustracion 3. Sexo

B MASCULINO
B FEMENINO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- Dentro del Gimnasio, éxito equidad de género. Determinando que en la
actualidad las personas cuidan su salud sin distinciones de sexo
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2. Mencione la edad que posee

llustracion 4. Edad de clientes
30

25

20

15
10 I I
15 16 18 20 21 22 23

25 26 28 30

(6]

B FRECUENCIA

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- Los clientes que asisten al gimnasio dentro de un rango de edad entre
15 y 30 afios, en la investigacion se ha podido determinar que
mayoritariamente los clientes que asisten tienen 25 afios.

3. ¢Cuantas horas a la semana destina para hacer ejercicio?

llustracién 5. Horas semanales de ejercicio

80

60
40
20
0 | | | ] . | |
8 10 12

5 6 7

M HORAS DE EJERCICIO A LA SEMANA

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- Los clientes asisten en promedio maximo 10 horas semanales.
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4. ¢Qué clase de ejercicio Ud. realiza con més frecuencia en el

gimnasio?
llustracién 6. Ejercicio de Preferencia
|
M Bailoterapia

M Pesas

Cardiovascular

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
- El 48% de los asistentes prefieren Bailoterapia y minimamente ejercitan

en la cardiovascular.

5. ¢Cudl de las siguientes variables han influido de manera positiva
para que Ud. acceda a los servicios y beneficios que ofrece el

Gimnasio?

llustracién 7. Percepciones que influyen al acceso al servicio
|

B Buena imagen corporativa
M Atencion cultta y esmerada
m Trato amable y cortes

Otros

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- El 48% de los clientes acceden a este servicio por la atencién culta y
esmerada.
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6. ¢A través de qué medio de comunicacion usted se enterd de los

servicios que ofrece este Gimnasio?

llustracién 8. Medio por el que se enterd del gimnasio

120

o
(32}

~ 9
i
] | I °
VALLAS PUBLICIDAD REDES SOCIALES REFERENCIAS OTROS
PUBLICITARIAS RADIAL PERSONALES

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
- La mayor parte de los usuarios ingresaron al gimnasio por referencias
personales.

7. Cree usted gue el gimnasio deberia emprender una campafa de
difusion y promocion de sus servicios

llustracién 9. Necesidad de campafa publicitaria

=S| =NO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
- EL 100% de los clientes que asisten al gimnasio creen que es necesario

gue la empresa emprenda en una campafa publicitaria.
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8. ¢Si su respuesta a la pregunta anterior fue positiva a través de qué
medios de comunicacion considera usted que el Gimnasio deberia

publicitar y difundir sus servicios?

llustracion 10. Difusiéon en Medios Publicitarios
= MEDIOS DE COMUNICACION

150

100

JIEL

50

IS

0

&l
F
&l

Radiodifusoras Televisién Pantallas Vallas Redes sociales Otros
publicitarias publicitarias

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- Los clientes mencionan que es necesario implementar campanas
publicitarias mediante redes sociales y radiodifusoras.

9. De los servicios que presta el Gimnasio ¢Cual es el que mas le

gusta?

llustracion 11. Ejercicio de preferencia

W PESAS
W BAILOTERAPIA
CARDIOVASCULAR

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- ElI'47% de las personas que asisten al gimnasio prefieren las pesas.
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10.¢,Cuél es la razén principal por la que usted asiste a este

gimnasio? Elija una variable.

llustracidon 12. Razones de asistencia al gimnasio

M Horario de atencidn al publico

16%

Ubicacion
M Asesoria y servicio personalizado
M Precios
B Ambiente

M Infraestructura

Otros

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- El 29% de los asistentes prefieren asistir al Gimnasio Hércules por su
ubicacion.

11.Cree Usted que los servicios que presta este gimnasio frente a la

competencia son:
llustracién 13. Percepcion de Calidad de Servicio

0%13%

W EXCELENTE mBUENO mMALO REGULAR

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- EI 86% de los usuarios perciben que el servicio que presta el Gimnasio
es bueno.
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12.Considera Usted que los precios que ofrece este gimnasio frente a

la competencia son:
llustracidn 14. Percepcion de precios del gimnasio
|
B ALTO

B ACCESIBLE
m BAJO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- EI 68% de los clientes perciben que el precio que cobra el gimnasio es
accesible.

13.Usted se ha beneficiado de algun descuento, bono o promocién de

este gimnasio

llustraciéon 15. Acceso de clientes a bonos
|

BENEFICIO
m Sl mNO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
- El 95% de los clientes mencionaron que no han sido beneficiados de

bonos, descuentos y promociones.

39



14.¢,Cbomo califica la Usted la atencion que ofrece este gimnasio?

llustracion 16. Calificacion a la atencion

= MUY BUENO

m BUENO

u MALO
REGULAR

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- EI 68% de los usuarios perciben que la atencion es buena.

15.Segun su punto de vista considera Usted que los horarios del

gimnasio son adecuados

llustracion 17. Horario adecuado

=S| =NO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
- Todos los usuarios estdn a gusto con los horarios de atencion que
presta

el gimnasio.
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16.Cree usted que el gimnasio esta ubicado en un lugar estratégico

para prestar sus servicios

llustracion 18. Lugar Estratégico

u S|
mNO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- EI 60% de los usuarios afirman que el gimnasio tiene un lugar
estratégico.

17. ;Deberia el Gimnasio Hércules incrementar su mercado
geogréafico a través de la creacion de nuevas sucursales en

determinados sitios de la ciudad o provincia?

llustracion 19. Necesidad de sucursal

LN
mNO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTEREPRETACION
- ElI 96% de los clientes reaccionaron de manera afirmativa a que es

necesario abrir una sucursal.
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18.¢Qué servicios adicionales le gustaria que haya en el gimnasio?
llustracién 20. Servicios Adicionales
100
80
60
40

20

0

SERVICIO ADICIONAL

H NUTRICIONISTA  mTIENDA EQUIPOS DEPORTIVOS  m MASAJES SAUNA

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
- Los usuarios les gustaria que implementen el servicio del nutricionista

6.1.2. RESULTADOS DE LOS TRABAJADORES

1. Conoce sila empresa cuenta con un Plan de Marketing

llustracion 21. Necesidad de Plan de Marketing

=Sl = NO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- Todos los empleados consideran que es necesario implementar un Plan

de Marketing dentro del gimnasio.
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2. Estaria Usted de acuerdo que este gimnasio cuente con un plan de
marketing

llustracion 22. Implementacion de Plan de Marketing

=Sl = NO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTEPRETACION

- El 100% de los trabajadores estan de acuerdo a la implementacién de

Plan de Marketing.
3. Considera usted que al aplicar un Plan de Marketing al gimnasio
existiria

llustracién 23. Percepcion de mejoria ante la implementacion del Plan
de Marketing

14% | 14%

M Mejor atencidn

Incremento de los ingresos

H Mejor difusién publicitaris

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

El 72% de los trabajadores creen que mejorarian los ingresos ante la
implementacion del Plan.
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4. Usted como empleado o instructor del gimnasio considera que
existen debilidades dentro de la empresa

llustracién 24. Debilidades de la empresa

=S| =NO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- Los trabajadores perciben que el gimnasio posee debilidades.

5. ¢Cudl de los servicios que presta este gimnasio, cree que deberia
mejorar?

llustracién 25. Servicios que deberia mejorar

= Bailoterapia = Pesas = Cardiovascular

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- ElI 100% de los empleados creen que se deberia mejorar el servicio de

Bailoterapia.
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6. Cree Usted que el gimnasio cumple con todas las expectativas de
los clientes

llustracién 26. Cumplimiento de expectativas de clientes

20%

mSI mNO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- ElI 80% de los trabajadores piensan que el gimnasio cumple con las

expectativas de los clientes.

7. ¢Como considera la satisfaccion de los clientes del gimnasio?

!Iustraci(’)n 27. Satisfaccion de clientes

W EXCELENTE
mBUENO

m MALO

" REGULAR

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora
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INTERPRETACION
- EI' 80% de los clientes perciben que es buena la calidad del servicio que

se presta.

8. Como trabajador o instructor del gimnasio. ¢Cuéales han sido las
sugerencias que harecibido de los clientes?

- Se incremente nutricionista, sauna y turco

- Falta de publicidad

- Falta de participacion en concursos entre gimnasios

9. ¢Esté satisfecho con lalabor que desempefia en este gimnasio?
- Si, es un buen establecimiento que nos permite mantener una buena

salud.

10.Segun su criterio, la remuneracion mensual que percibe por su
trabajo en el Gimnasio

llustracion 28. Percepcion de remuneracion

W ECXELENTE

mBUENA

m MALA
REGULAR

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
- ElI 65% de los trabajadores consideran que la remuneracion que
perciben es buena.
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11.Como instructor o trabajador ha recibido algun tipo de capacitacion
por parte de este gimnasio

llustracion 29. Capacitacion al personal
4,5
4
3,5
3
2,5
2
1,5

1
0’5 -
0

S|

W CAPACITACION AL PERSONAL
FUENTE: La Autora

INTERPRETACION
- EI 20% del personal ha recibido capacitaciéon

12.¢Qué clase de capacitacion le gustaria recibir?

llustracion 30. Temas de Capacitacion

M Atencion al cliente
B Nutricion
 Primeros Auxilios

Otros

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
- Los temas de capacitacion que les interesan a los empleados es

atencion al cliente, primeros auxilios y nutricion.
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13.Conoce Usted si el gimnasio cuenta con descuentos, bonos y
promociones hacia el cliente

llustracion 31. Implementacion de descuentos, bonos y promociones

uS|
mNO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- ElI 60% de los empleados afirma que el gimnasio no posee un plan de
descuentos, bonos y promociones.

14.Considera Usted que el gimnasio debe realizar mas publicidad

llustracion 32. Necesidad de Publicidad

=Sl = NO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

Los trabajadores perciben que es necesario realizar una campafna de
publicidad.
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15.Porque medios considera usted que deberia realizar el gimnasio
publicidad

!Iustracién 33. Medios Publicitarios

H Radio
Television
B Pantallas publicitarias
M Vallas publicitarias
M Redes sociales

W Otros

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- ElI40% de los empleados cree que podria publicitar por redes sociales.

16.Segun su criterio personal, el ambiente de trabajo que se percibe al
interior del Gimnasio Hércules es:

llustracion 34. Ambiente de Trabajo

M Excelente
M Bueno
= Regular

Malo

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- EI 80% de los trabajadores consideran que el ambiente de trabajo es
bueno.
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17.Las relaciones interpersonales entre los funcionarios que laboran

en el Gimnasio son:

llustracion 35. Relaciones interpersonales entre funcionarios

M Excelentes
M Buenas
m Regulares

Malas

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- ElI 49% de los empleados consideran que las relaciones interpersonales
son buenas.
18.,El Gimnasio Hércules le brinda la suficiente estabilidad laboral

para su adecuado desenvolvimiento dentro de la empresa?

llustraciéon 36. Estabilidad Laboral

=Sl =NO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- Las personas perciben que tienen estabilidad laboral.
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19.Mantiene el gimnasio la suficiente solvencia econdémica para cubrir
de manera oportuna sus obligaciones financieras y deméas gastos
administrativos

llustracion 37. Solvencia Econdmica

=S| =NO

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION
- Todos creen que el gimnasio posee solvencia econdmica.

20.De los elementos citados a continuacién cuales de ellos diferencian

al Gimnasio Hércules del resto de gimnasios de la localidad.

llustracion 38. Diferenciacion de Gimnasio

M Variedad de servicios

B Servicio personalizado

M Atencion al publico
Excelente ubicacion

B Otros

Fuente: Trabajo de Investigacion
Elaborado por: La Autora

INTERPRETACION

- EI 57% de los trabajadores creen que la atencion al publico es el factor

gue destaca frente a otros gimnasios.
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6.1.3.

RESULTADOS DE ENTREVISTA CON GERENTE

¢Tiene Ud. algun titulo acorde a su puesto administrativo de la
Empresa?

No, tengo la profesibn de Médico Veterinario. Pero durante mi vida
profesional siempre estoy en continuo aprendizaje y actualizacion
asistiendo a curso relacionados a temas administrativos.

¢Qué aspectos considera de mayor importancia para que el
Gimnasio Hércules haya obtenido una amplia aceptacién de la
ciudadania de Loja?

El Gimnasio Hércules mantiene la calidad de servicios especializandose
en la rama de pesas y su atencion al cliente, dandoles a los clientes un
ambiente agradable; que le ha servido para permanecer en el mercado
cerca de una década.

Considera usted que se debe aplicar un Plan de Marketing a su
gimnasio

Por supuesto, la empresa requiere de una serie de herramientas de tipo
administrativo que le permitan optimizar el desarrollo de las actividades;
considero que el Gimnasio Hércules debe contar con alternativas y
estrategias que le permitan mantener su permanencia y continuidad en
el medio.

Que razones considero Usted para ubicar su gimnasio en el barrio
Consacola

Personalmente es una de mis pasiones desde la juventud y quise que la
juventud de mi barrio la comparta, dentro de los factores que me
alentaron a implementar el gimnasio son las siguientes:

- Es el Unico en su zona

- Instalaciones propias

- Experiencia

- Crecimiento poblacional de la zona y por ende crecimiento de

demanda potencial
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¢, Cudles considera usted que son sus fortalezas?

EL Gimnasio Hércules considera que sus principales fortalezas son:
- Local propio

- Maquinas importadas

- Buen trato

- Unico en su zona

- Experiencia certificada del instructor que avala su profesionalismo

¢, Cudles cree Usted que son las debilidades del gimnasio?

El Gimnasio Hércules puede ser afectada por varios aspectos como:
- El gerente propietario no puede estar a tiempo completo

- Falta de una adecuada campafa publicitaria

¢, Cudles considera que sean las amenazas del establecimiento?

Las empresas siempre se ven afectadas por factores externos ajenas a
su control las de mayor importancia, puede ser:

- Incremento de la competencia

- Pérdida de clientes

- Nuevas politicas gubernamentales

- Incremento desmedido de impuestos

- Falta de facilidad para acceder a créditos

- Competencia desleal

¢, Cudles cree Usted que serian las oportunidades con las que
cuenta el gimnasio que deberia aprovecharlas?

Como empresa el Gimnasio Hércules cuenta con varios aspectos
positivos que influyen en el desenvolvimiento de la empresa:

- Fidelidad de la clientela
- Esta ubicado dentro del Club Deportivo Tambochasqui

- Es el unico gimnasio en el sector
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9. ¢Qué gimnasio considera Usted como amenaza? Y porque

- Gimnasio Taurus porque es una franquicia a nivel nacional que cuenta
con las mejores maquinas

10.Considera Usted que los servicios que ofrece su gimnasio son
competitivos en el mercado

- Se espera a obtener futuras promesas del fisicoculturistas.

11.Considera usted que los precios que cobra el gimnasio por su
servicio son los mas adecuados. ¢Porque?

- Si, estan acorde a la economia nuestra.

12.En base a que fija los precios de sus servicios

- Competencia

13.¢Cuenta con una Mision, y Vision este gimnasio?

- No, cuenta

14.;Hainvertido Ud.? En Publicidad. Porque

- Si, en radio, tarjetas, volante

15. ¢ Porque medio radial ha publicitado?

- En la Radio Matovelle

16. ¢ Ha realizado ofertas, bonos, promociones y descuentos a sus clientes?
Porque

- Si, como en cualquier empresa se cuenta con promociones e incentivos.

17.:.Como incentiva usted a sus clientes?

- Con mensualidades gratis, especialmente a los deportistas disciplinados
y los que participan en eventos deportivos.
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18.Considera Ud. que su gimnasio se encuentra en un lugar
estratégico. ¢Por qué?

- Por su puesto, es la Unica en el sector y concurren personas del sector y
lugares aledarios.

19.¢Como incentiva a sus empleados y trabajadores?

- Las buenas relaciones interpersonales e interdisciplinarias

20.¢Ha capacitado Ud.? A su personal en las diferentes areas de
trabajo. Porque

- Si, todos estan preparados para desempefiar sus funciones y otras que
se les enmiende.

21.¢;Tiene proyectos a futuro a lo que respecta a su gimnasio? Y cuales
son.

- Claro que si, ampliar las instalaciones y dar otros servicios
INTERPRETACION

De la entrevista realizada al Gerente — Propietario de Gimnasio Hércules de
Loja Dr.Luis Napoleon Quishpe Benitez, se determiné lo siguiente: la empresa
no cuenta con Mision, Vision , Objetivos, y no posee ningun plan de marketing;
la empresa cuenta con una serie de fortalezas y oportunidades que le permiten
mantenerse al margen de la competencia, gozando de la aceptabilidad del
barrio Consacola de la ciudad de Loja y la fidelidad de sus clientes, si se
trabaja en aprovecharlas que el medio le brinda, su participacién en el mercado
de servicios deportivos puede ir incrementando; ademas se identificé una serie
de debilidades y amenazas que se deben minimizar para lograr el éxito del

mismo.

6.1.4. CONCLUSIONES DEL APARTADO

Una vez realizada la investigacion de mercado, se pudo determinar la

participacion de mercado en el sector Norte de la ciudad delLoja, ocupando el
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primer lugar Taurus, ademas se puede concluir que el proyecto que los factores
diferenciadores que favorecen la realizacion de actividades de pesas para
poder incrementar el nUmero de clientes son la infraestructura, la variedad de
implementos y que los entrenadores estén capacitados, también incluir
disciplinas y servicios que ayuden a complementar el entrenamiento de Pesas,
también se puedo obtener de la investigacion que el atributo que mas valoran
del Pesas es la variedad e infinidad de movimientos permitiendo ejercitar todo

el cuerpo y que los resultados son visibles en corto tiempo.

Dentro de la investigacion se determind que la principal motivacion de realizar
ejercicios era que ayuda a tener una buena salud, que permite distraerse,
relajarse y tener un mejor empefio en el trabajo, ademas de que permite
realizar vinculos de amistad y los medios de comunicacion que mas utilizan son

las redes sociales y los correos personales.

Con respecto a los doctores especialistas en traumatologia, aconsejan que
esta actividad se deba combinar con una buena alimentacién y descanso; con
respecto al entrenador indican que debe ser una persona con amplio
conocimientos de ejercicios fisicos incluso con conocimientos en anatomia y

fisiologia muscular para evitar cualquier tipo de lesion.

Por otra parte los entrenadores de Gimnasio, indican que para ensefiar estas
técnicas y ser un entrenador de esta actividad debe tener el titulo de coach
level 1, sin embargo uno de los entrenadores entrevistados manifestd que él
aprendi6 este entrenamiento en el mismo box y tiene un certificado de Mr Loja,
ademas indican no poseen capacitacion, interesandoles capacitaciones como

de primeros auxilios, nutricion, fisioterapias, de técnicas.
También se conocio y analizo la infraestructura y los servicios de las principales

competencias de Hércules y se puedo evaluar en que tiene falencias y lograr

mejorar esos aspectos para beneficio de los clientes.
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g. DISCUSION

7.1. ESTUDIO Y ANALISIS SITUACIONAL
7.1.1. ANALISIS DE MICROENTORNO

7.1.1.1. ANTECEDENTES DEL GIMNASIO HERCULES

i

La aspiracion de encontrar nuevos mercados por parte del gerente propietario
Dr. Luis Napoledn Quizhpe, se propuso en implementar el Gimnasio Hércules
qgue luego de una década se posicion6 como uno los principales gimnasios
ubicados al noroccidente de la ciudad exactamente a 1 %2 Km via nueva a
Cuenca en el Barrio Consacola, satisfaciendo las necesidades de la

colectividad.

Empieza la prestacion de sus servicios hace aproximadamente 10 afios en la
ciudad de Loja, en la actualidad laboran cinco empleados que se desempefian
en diferentes departamentos. Todas las maquinas e implementos necesarios
para la facilitacion de los servicios, tienen la procedencia de Estados Unidos y

otras adaptadas en Loja. En la actualidad laboran cinco empleados.

7.1.1.2. MISION

Actualmente el gimnasio no posee con una misién, pero la propuesta es:
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Destinada a las personas de la ciudad de Loja para que practiquen ejercicios
funcionales de alta intensidad que los ayude a alcanzar su maximo potencial,

resistencia y una mejora en su calidad de vida.

7.1.1.3. VISION

Actualmente el gimnasio no cuenta con una mision, pero la propuesta es:

Liderar el mercado de gimnasios de la ciudad de Loja, y llevar a una gran
cantidad de nuestros clientes a participar en competencias tanto nacionales

como internacionales.

7.1.1.4. VALORES

Los valores corporativos son elementos de la cultura empresarial, propios de la
empresa, dadas sus caracteristicas competitivas, las condiciones de su

entorno, su competencia y la expectativa de los clientes y propietarios.

Compromiso: trabajar con lealtad, entusiasmo y pro-actividad identificAndonos

con nuestra empresa y aportando a su desarrollo.
Confianza: mantener la credibilidad ante nuestros clientes y ciudadania.

Solidaridad: pensar en los demas y ayudarnos mutuamente, por el bien comun

y el de la sociedad.

Integridad: Mantener toda la relacion y comunicacién con honestidad,

transparencia y respeto mutuo.

Responsabilidad: Hacer las cosas bien desde el principio y con

perseverancia, en beneficio de nuestros clientes y de la ciudadania.

7.1.1.5. OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

Al no contar con objetivos organizacionales, la propuesta es:
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- Ser uno de los mejores gimnasios de la ciudad de Loja
- Desarrollar al méximo el rendimiento de los usuarios en cada una de las
rutinas
- Estimular la formacion de actitudes y habitos sanos de vida.
7.1.1.6. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Estéa estructurada de la siguiente manera:

llustracion 39. Estructura Organizativa

Gerente
Propierario

Staff de

dministrado Entrenadores
Apoyo

Elaborado: La Autora

FUNCIONES

Gerente propietario

e Desarrollar estrategias y planes que permitan al gimnasio ser mas
competitivo y atractivo para los clientes.

e Seleccionar el personal mas competente de acuerdo a las necesidades y
exigencias del mercado.

e Fijar politicas y normas en el gimnasio.
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Analizar los resultados de las planes y ser responsable de las tomas de

decisiones.

Organizar eventos que ayuden en la notoriedad del gimnasio

Administrador

Ser responsable del buen funcionamiento del gimnasio.

Solicitar y revisar cotizaciones para la adquisicion de nuevos
implementos para el correcto desempeiio de la disciplina

Brindar un buen servicio a los clientes.

Ejecutar y controlar que los planes y objetivos del gimnasio se estén
cumpliendo.

Realizar los pagos de salarios y servicios basicos.

Contactar a los proveedores cada vez que sea necesario.

Realizar un informe mensual sobre los valores recaudados.

Gestionar acciones de comunicacion con los clientes a través de las

redes sociales.

Entrenador (es)

Disefiar programas de rutinas de entrenamiento diariamente.
Ayudar en los eventos que se organicen en el gimnasio.
Revisar constantemente el desempefio de los atletas.
Solicitar nuevos implementos para la ejecucion de las rutinas.

Adecuar rutinas conforme a las necesidades de los usuarios

Staff de Apoyo

Colaborar en el pre y post calentamiento en cada una de las clases

Organizar, ordenar y limpiar los implementos una vez utilizados.
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7.1.1.7. SERVICIOS

El servicio principal que ofrece el Gimnasio Hércules, es el levantamiento de

pesas y Bailoterapia.

llustracion 4. Seccion de Pesas y Bailoterapia

0

“~

Elaborado: La Autora

7.1.2. ANALISIS DEL MACROENTORNO

Vamos a identificar su entorno para que de ésta manera se desarrollen
las estrategias que se ajusten al ambiente externo, las oportunidades y
amenazas estan fuera de la empresa ligadas al mercado, a los consumidores,
a la posicion relativa que tiene una marca de tal forma que el “Gimnasio
Hércules” sea competitivo. Es preciso balancear las prioridades, dedicar
mayores esfuerzos y dinero al andlisis externo. El analisis externo se refiere al
marco ambiente y esta formado por factores externos a la empresa y por
diferentes razones se encuentra tanto en los aspectos econdmicos,
tecnoldgicos, politicos, legales, geograficos, sociales, y que ellos de algun
modo tienen un impacto directo sobre el desarrollo de las empresas.
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7.1.2.1. FACTOR ECONOMICO

Alrededor de esta variable se analizaran los siguientes indices econOmicos:
Inflacion, PIB, Tasas de Interés, Canasta basica familiar, Salario minimo vital, y
Exportaciones; por ser considerados de mayor incidencia en el sistema

economico del pais y de los sectores productivos.

Hoy por hoy las empresas se ven afectadas por el incremento de precios en
ciertas materias primas, producto del déficit en el presupuesto anual del estado,
en la actualidad las empresas buscan abastecer de productos nacionales para
potenciar la estrategia del Gobierno de fortalecer la produccion local e ir
disminuyendo el ingreso de productos importados, los cuales se encuentran de
varias calidades y de precios con los cuales no se puede competir. Los
principales indicadores econdémicos muestran lo siguiente: la canasta béasica
familiar para enero del 2017 es $ 701,93 dolares, esto significa un poco mas
del doble del sueldo basico vigente y una tercera parte mas del ingreso
promedio familiar, que es alrededor de un sueldo y medio, incluyendo los
décimos tercero y cuarto sueldo.

El salario minimo vital se incremento situandose en el 2016 en $366 dolares;
encareciendo los productos de primera necesidad. El desempleo para el 2016
en diciembre cerro en 5.26%; en las exportaciones ecuatorianas de petréleo a
enero de 2016 fueron de $ 1,049.9 millones; en tanto que el precio del crudo se
sitto en $ 55 el barril en enero del 2017, a esto se suma los elevados costos de
arrendamiento, entre otros factores que afectan en gran medida al normal

desempeiio empresarial.

Con todo este analisis econdmico es claro evidenciar que el poder adquisitivo
del dinero es cada vez mas restringido, por consiguiente, las empresas son
menos competitivas, arrojando saldos negativos y generando significativas
pérdidas en el sector productivo, industrial y comercial, asi mismo se puede

mencionar que representa una amenaza para el “Gimnasio Hércules”, ya que la
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inestabilidad econdémica repercute directamente en el poder adquisitivo de los

habitantes lojanos limitando su poder de compra .

7.1.2.2. INFLACION

Es importante conocer el comportamiento que ha tenido la inflacion en los

altimos afos y la repercusion que ha tenido en la empresa y en el pais.

Para el mes de diciembre del 2016 la inflacion se ubic6 en 1,63%. Lo que no ha
sido desfavorable para el gimnasio, ya que los precios de los materiales

también sufren alteraciones debido a la inflacion.

7.1.2.3. PIB (Producto Interno Bruto)

Las perspectivas del Fondo Monetario Internacional (FMI) para Ecuador no son
halagadoras: pronostica que el PIB caerad un 4,5 % en 2016 y en un 4,3 % en
2017 “si el escenario sigue siendo el actual”’, es decir, con bajos precios del
petréleo, pérdida de competitividad por la apreciacion del délar, consolidacion

fiscal y condiciones financieras ajustadas.

Segun datos histéricos, de darse esta prevision del PIB, esta seria la caida del
PIB mas importante desde 1999, cuando este indicador se ubico en -4,7%.

“‘Mas alla de la confianza o desconfianza que se pueda tener en las
predicciones del FMI, esta informacion nos da una sefial muy preocupante
sobre la situacién que atraviesa la economia ecuatoriana. La resistencia del
presidente Correa al negar la crisis estd desmentida por este tipo de datos que

confirman problemas econémicos inocultables”, dice el Alberto Acosta.

En octubre de 2015, el FMI ya habia dado una pista sobre el comportamiento

de la economia nacional. “Las perspectivas econdémicas y financieras de
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Ecuador se han deteriorado de manera sustancial. Tras una expansion del
3,8% de la actividad econdémica durante 2014, se prevé que el PIB se contraiga

en aproximadamente 1,5% en 2015 y que no crezca en 2016”.

En FMI apunt6 al bajo precio del petroleo como el principal causante de las
perspectivas a la baja en el crecimiento de los tres paises andinos

exportadores de crudo.

El reporte del FMI también explica que el empleo en Ecuador se veria afectado
en 2016. El afio pasado termind con una tasa del 4,77%, y para 2017 se prevé
que este indicador esté en 5,7%, es decir, un punto porcentual mas. De la
misma forma, la prevision del Fondo en cuanto a desempleo en Ecuador es
mas fuerte para 2017, ya que aumentaria 6,5%, es decir, 1,8 puntos
porcentuales mas que el cierre de 2015.

Esto en resumen genera que el PIB actualmente registre un decrecimiento
debido a la baja de produccion nacional.
7.1.2.4. TASAS DE INTERES

Otro de los aspectos que influyen en el desarrollo de las empresas son las
tasas de interés, siendo asi que las pequefias empresas como lo es Gimnasio
Hércules, encuentran cierta restriccion al momento de requerir un crédito,
debido a que estas son cambiantes y casi nunca a favor de los pequefios
empresarios, sin embargo por la necesidad de mantener un capital de colchon
se mantiene una linea de crédito abierta con Banco de Loja de hasta USD.
300.000

Para febrero del 2017, la tasa activa se ubica en 8,90% destinada al producto
empresarial, mientras que la tasa pasiva referencial alcanzé 5,07%, Esto
influye en la empresa de manera positiva al momento de acceder a un crédito,

en las diferentes entidades financieras.

64



7.1.2.5. FACTOR TECNOLOGICO

Los avances cientificos y tecnolégicos influyen en los resultados vy
eficiencia de las empresas. Cada dia las tecnologias avanzan, y al igual que la

tecnologia supone crear empresas competitivas.

El Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO), armonizando las lineas
dictadas por el Gobierno nacional y cumpliendo con su misién de “fomentar
el desarrollo de la Industria Nacional mediante politicas publicas y
programas que incrementen los niveles de calidad, productividad vy
competitividad, que dinamicen en forma sostenida el comercio interno y
externo, generen empleo y mejoren las condiciones de vida de la poblacion
ecuatoriana”, desarrollé la Politica Industrial. Esta herramienta fundamental
para el desarrollo productivo nacional, permitira cambiar el patrén
productivo del Ecuador, dirigiendo el ahorro hacia la inversion productiva, de
igual manera fomentar las actividades econémicas con ventajas comparativas
dinamicas, generadoras de mayor valor agregado, que permitan la creacion de
empleo de calidad, elevar los niveles de productividad y competitividad
sistémica, y reactivar la demanda interna, promoviendo la  ética
empresarial hacia los trabajadores, el Estado, el medio ambiente y el

consumidor.

Es importante, ademas, sefialar que los cambios tecnolégicos obligan a los
empresarios a desarrollar nuevos conocimientos ya que, de no mantenerse
actualizados, muy probablemente sus empresas no podran competir con
eficacia. La revolucion tecnoldgica en el mundo y su globalizacion nos han
hecho dependientes de las transformaciones del hombre por la maquina y por

ello la dependencia de los monopolios de la informacion.

Las empresas productoras para ser competitivas deben acudir a

tecnologia de punta para que el producto terminado sea competitivo en el
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mercado y pueda cumplir las exigencias del cliente, sin descuidar la relacion

hombre-méquina dando asi prioridad al talento humano.

Como la tecnologia avanza también, las empresas tienen que actualizarse
tanto en maquinaria, como en equipos u otros; a fin de poder competir y
entregar mejores productos al mercado demandante; es por estas razones

gue este factor es una oportunidad, porque la tecnologia permite crecer.

7.1.2.6. FACTOR POLITICO

A partir de 1996 Ecuador comenz6 a transitar por caminos de inestabilidad
politica, econdmica y social. Los gobiernos de Abdala Bucaram, Jamil Mahuad
y Lucio Gutiérrez que llegaron al poder con promesas de cambio crearon mas
incertidumbres que certezas y sucumbieron antes de cumplir sus mandatos
ante el desencanto del pueblo cada vez mas empobrecido por las recetas

neoliberales que aplicaron.

Siete presidentes sin contar el triunvirato que derroc6 a Mahuad y que se
instalé en el poder por varias horas en una década hablan del caos en el que
estaba sumido el pais, cuyo mayor detonante fue la crisis de 1999, la mayor de
la historia, cuando los ecuatorianos fueron victimas del congelamiento de sus

depdsitos como consecuencia de la quiebra de un grupo de bancos privados.

Sin dinero, empleo y oportunidades, cientos de miles de ecuatorianos
emigraron principalmente a Europa dejando dolor entre sus familias por la
separacion. A la postre, esos migrantes sostuvieron luego la fragil economia, a
través de las remesas que enviaban a sus parientes, mientras el Estado mas
se preocupaba por asumir el dafio que dejaron los banqueros, muchos de los

cuales fugaron a otros paises para evadir a una tibia justicia de ese entonces.
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El 15 de enero de 2007 el proyecto de la Revolucion Ciudadana liderado por
Correa llega al poder con el reto de refundar el pais y no defraudar al pueblo
muchas veces engafiado por gobiernos pasados. Para ello debia reformar la
Constitucion de 1998 que se redact6 a puerta cerrada en un cuartel militar en

Quito en 1998 tras la caida de Bucaram.

Nuevamente con el apoyo popular de mas del 80% en 2007 gané el
referéndum para instalar la Asamblea Constituyente para redactar la nueva
Carta Magna de la nacion. En Montecristi, ciudad natal de Alfaro, se instald la
Asamblea con amplia mayoria oficialista elegida mediante elecciones.

Después de un afio se redactd la nueva Constitucion, una vez mas aprobada
por mayoria en las urnas. La nueva Carta que, entre otras cosas, garantizaba
los derechos conculcados tradicionalmente por las élites, erradicaba toda forma
de explotacion laboral, garantizaba los depdsitos de los usuarios del sistema
financiero, consagraba el Buen Vivir y los derechos de la naturaleza y creaba

un Estado plurinacional y multicultural.

La Revolucién Ciudadana tenia el marco legal para introducir las grandes
transformaciones politicas, econdmicas y sociales esperadas por décadas. Por
ello propuso nuevamente en 2009 como su candidato a la presidencia a
Correa, quien obtenia nuevamente un triunfo abrumador en primera vuelta,

algo inédito en la democracia reciente.

“‘Nuestra Revolucion es de quienes son el motor de la historia: los seres
humanos, quienes jamas van a ser victimas en nuestro pais de la maquinaria
neoliberal y del capitalismo salvaje”, expresé el presidente Correa en su

discurso de posesion del 10 de agosto de 2009 en la Asamblea Nacional.
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El Ejecutivo reajusto el presupuesto con un ingreso de 35 doélares por barril de
petréleo y aplico medidas para proteger el empleo local y enfrentar los choques
externos en este 2016, afio en el que el proceso de la Revolucion Ciudadana
cumple 10 afios en el poder con la expectativa de designar entre sus dirigentes

al candidato que sustituya a Correa de cara a los comicios generales de 2017.

Por ello, el mandatario se ha adelantado a llamar a la unidad del movimiento y
a estar alertas para enfrentar, dijo, en esta época preelectoral una nueva
arremetida de una derecha, que emprendera con sus medios de comunicacion

una “campafa sucia” para tratar de desgastar al movimiento Alianza Pais.

El presidente Correa al evaluar el trabajo en estos afios considera que uno de
los mayores logros ha sido recuperar la autoestima de los ecuatorianos. “Uno
de los mayores logros de la Revolucion Ciudadana es que la gente recuperd la
autoestima, volvié a creer y eso es bueno. Seguimos la ensefianza de (Eloy)
Alfaro que decia: nada para nosotros, todo para ustedes”, expreso el afio

pasado ante cientos de compatriotas en una visita a Espafia.

7.1.2.7. FACTOR LEGAL

El gobierno desarrolla una politica publica para guiar el comercio y establece
un conjunto de leyes y regulaciones que limitan los negocios en beneficio de la
sociedad, para asegurarse que las empresas asuman la responsabilidad de los
costos sociales de sus actos. Asi, los propietarios de cada empresa tratan
permanentemente de ajustarse a la legislacién del pais, tarea que resulta un
poco dificil debido a las diferentes interpretaciones que hacen los tribunales, la

vaguedad de las leyes y, sobre todo, al gran nimero de éstas.

Uno de esos efectos sera el aumento de precios en distintos productos, sobre

todo por el Impuesto a la Salida de Divisas (ISD) que subio del 2% al 5%. Eso
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porque el incremento incidira tanto en las exportaciones como en la importacion
de bienes. Y este aumento de la inflacion, que también se veria estimulado por
factores externos como la subida de precios de las materias primas; llevara sin
lugar a duda a que el Estado implemente un sistema de control de precios. Ello,
recordd, porque ya el Presidente de la Republica, ha advertido que si suben los
precios, se hara un control de esto; y el instrumento que le permite regular los
precios es precisamente la nueva Ley de Control y Poder del Mercado. A
demas explic6 que la inflacion tiende a subir, estimulada por los efectos

colaterales de la nueva reforma tributaria.

Por esta razon deben tratar permanentemente de ajustarse a la
legislacion del pais, tarea que resultara un poco dificil debido a las
diferentes interpretaciones que hacen los tribunales, la ambigiedad de las
leyes y sobre todo, al gran nimero de estas.

Las leyes impositivas que obligan a los ecuatorianos a pagar todos los
impuestos que beneficia al estado y por ende a la ciudadania al tener mayores
recursos, el estado garantizara al pueblo que mejore su calidad de vida. Pero
para tener una mejor calidad de vida debemos los ecuatorianos que contribuir
con el cumplimiento de las leyes que nos rigen. Se debe pagar a los
empleados todos los beneficios de Ley y de esta forma se evitara que estos en
lo posterior lo demanden, ademas aseguran, y evitan que corran riesgos sus

trabajadores.

Para poder competir en el mercado se debe cumplir con las normas legales
gue tienen que ver con los registros INEN, se tiene que gestionar para que el
gobierno negocie con los paises importadores, de esta forma se exonere los

aranceles de importacién, sin amenazar la produccion ecuatoriana, por todos
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estos motivos los ecuatorianos tienen que permanentemente estar revisando

los cambios que se dan en los diferentes aspectos legales.

7.1.2.8. FACTOR DEMOGRAFICO

La provincia de Loja se encuentra ubicado al sur del Ecuador, entre las
provincias de El Oro y Azuay al Norte; Al Sur y al Oeste con la republica de
Pert y al Este con la provincia oriental de Zamora Chinchipe, su altitud

promedio es de 2135 msnm y una temperatura media de 15,3° C

llustracién 40. Mapa del Ecuador

UBICACION GEOGRAFICA DE LA PROVINCIA DE LOJA
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La provincia cuenta con una superficie de 11062,73km2; politica y

administrativamente estd compuesta por 16 cantones. 24 parroquias urbanas y

75 parroquias rurales.
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Segun el Censo de Poblacion y Vivienda 2010, el cantén LOJA de la provincia
LOJA, tiene una poblacién de 214,855 personas, que corresponde al 47% de la
poblacién de la provincia, la cual tiene 448.966 habitantes, (220.794 hombres y
228.172 mujeres). El resto de la poblacién de la provincia se divide entre las
restantes 15 cantones, donde cabe recalcar, Catamayo es la que mayor
poblacion posee, con 30.638 habitantes que corresponde al 6.82% de la

poblacién provincial.

De las 214.855 personas habitantes en el canton Loja, 36.485 (17.3%) son

pobres por

Necesidades Basicas Insatisfechas —NBI- Extremo. 55.650 (26.3%) son pobres

por NBI no extremo y 119.238 (56.4%) no son pobres.

La poblacion urbana asciende a 170.280, que representa el 79.3% de la
poblacién total. En el area rural, viven 44.575 personas, que representa el
20.7% de la poblacién. En el ambito de los grupos étnicos culturales, el 2.6%
de la poblacibn de LOJA se auto identifica como Indigena, el 2.5% como
afroecuatoriana y 1.1% como montubia. El restante 93.9% se auto identifica

como mestiza y otra.

En el ambito educativo, el 4.7% de la poblacion mayor a 24 afios no tiene
instruccion formal, el 33.5% tiene instruccion hasta primaria, el 24.5% tiene

instruccion hasta secundaria y el 37.3% tiene educacidn superior o mas
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llustracién 41. Mapa del Canton Loja
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El Canton LOJA, Provincia de LOJA se encuentra en la Zona 7 de planificacion.
El canton LOJA cuenta con 14 parroquias. Representa el 17.1% del territorio de
| provincia de LOJA (aproximadamente 1.9 mil km2). Poblacion: 214.9 mil hab. (
47,9 % respecto a la provincia de LOJA). Urbana: 79.3%, Rural: 20.7%,
Mujeres: 51.8%, Hombres: 48.2%.

En Loja se puede conjugar el misticismo de la tradicién con la majestuosidad
de lo moderno: La Puerta de la Ciudad, conventos, templos coloniales, el
Parque Recreacional Jipiro, la Calle Lourdes, son ejemplo de riqueza histérica

y de la lucha de los lojanos por conservar su cultura sin obviar a la modernidad.

Sus limites son : Norte con Saraguro al Sur con la Provincia de Zamora
Chinchipe al Este con la Provincia de Zamora Chinchipe y al Oeste con la

Provincia de El Oro, Catamayo, Gonzanama@, Quilanga.
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La provincia de Loja se ha distinguido en todos los tiempos por una definida
vocacion por la muasica de sus habitantes y por cultivar el género musical, entre
hombres y mujeres de todos los estratos sociales. De esta manera, podemos
concluir que la musica es para el lojano un lenguaje, una forma de expresion
natural, profundamente ligada a su existencia. De todas las tradiciones o fiestas
culturales, la més conocida es la que se vive con la llegada de la Imagen de la
Virgen del Cisne a la ciudad de Loja, la rutinaria fisonomia de la urbe se
transforma en un ambiente festivo, alegre y optimista. Es algo asi como,
cuando una madre regresa al hogar luego de mucho tiempo de ausencia. Sus
hijos no la abandonan un instante, sino que anhelan vivir junto al ser querido y

afiorado con intensidad existencial y entrafiable.

El camino al hogar, a la oficina, al colegio, el camino a cualquier parte pasa por
la Iglesia Catedral. Alli, la Reina Coronada de El Cisne recibe el tributo filial de

sus devotos y prodiga a todos su proteccion.

7.1.2.9. MICRO LOCALIZACION DEL GIMNASIO HERCULES

GIMNASIO HERCULES, esta ubicada la fabrica en Km 1 % via a Cuenca, en el
Canton Loja provincia del Loja, destinada a inculcar habitos positivos como el

ejercicio.

llustracion 42. Micro localizacion del Gimnasio Hércules
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6.2.2.10. FACTOR SOCIAL

La suma de los patrones y normas que regulan el comportamiento de una
sociedad, incluyendo valores, creencias y costumbres, y que son transmitidos
en el tiempo por la sociedad, configuran el entorno cultural. Estos factores
influyen en el comportamiento de las personas. Los individuos, los grupos y la
sociedad como un todo cambian constantemente en funcion de lo que

consideran formas deseables y aceptables de vida y de comportamiento.

Suprimir los conflictos es ilusorio porque toda sociedad es el escenario en el
que se enfrentan intereses contrapuestos que pugnan por prevalecer,
frente a sus contrarios. La gran tarea del Gobierno es conseguir que prevalezca
el llamado bien comun, o sea aquel que mira el interés general, frente a los
intereses particulares. Claro que esta proposicion que se mira como
conveniente es compleja y dificil de resolverla en la practica porque casi
siempre el bien comldn esta relacionado con intereses divergentes de otros

sectores de la poblacion.

En el ambito social, los grupos poblacionales atendidos por el gobierno
continuaran con capacidad de gastar y comprar por el beneficio de bonos,
subsidios, asistencia social y deméas ayudas econémicas, mientras que la clase
media se veré obligada a aumentar el endeudamiento ya que el salario minimo
vital, que este afio se ubica en $366, continua sin llegar a los niveles requeridos
para sustentar el gasto de la canasta basica, la misma que sera reestructurada
en su contenido, segun lo indico en dias pasados el Presidente de la
Republica.

Otro tema pendiente que tiene el gobierno con la sociedad es la inseguridad
gque va en aumento, a pesar de que se estdn tomando medidas para

combatirla, las mismas no han sido suficientes para frenar la ola delictiva que
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vive el pais hace mas de tres afios y que deja un balance negativo en el sector
comercial que constantemente es afectado econdmicamente por las grandes

pérdidas, puesto que casi nunca logran recuperar la mercaderia sustraida.

La Constitucion de la Republica concibe una vision holistica de la prevencion,
pues al referirse a las nifias, nifos y adolescentes sefiala una serie de medidas
de proteccion y prevencion que adoptara el Estado, entre ellas, la prevencion
contra el uso de estupefacientes o psicotropicos y el consumo de bebidas

alcohdlicas y otras sustancias nocivas para la salud y su desarrollo.

La salud es un derecho fundamental garantizado por el Estado, orientado a
fortalecer la capacidad y potencialidades de las personas, a promover su
desarrollo integral y mejorar su calidad de vida. La salud, entendida no sélo
como la ausencia de afecciones y enfermedades, sino como el completo
estado de bienestar fisico, mental y social, precautela la espiritualidad y la
afectividad como aspectos consustanciales a la armonia del ser humano en
la sociedad. La informacion, la prevencion, el tratamiento, la atencion
oportuna, el acceso a medicamentos y centros de atencion, y en general la
atencion a la salud mental son fundamentales para construir una cultura
ciudadana por la vida. La prevencién, el tratamiento, la rehabilitacion y la
reinsercion social de drogodependencias son fundamentales para el bienestar
del ser humano. Los esfuerzos seran dirigidos a la poblacion vulnerable y
grupos de atencion prioritaria.

En los Ultimos afios se mejoraron las condiciones de vida de la poblacion al
reducirse los niveles de subempleo y desempleo y cerrarse la brecha salarial,
la canasta basica mejora su contenido con los aumentos de los salarios
minimos vitales, Ecuador viene evidenciando niveles de inversion y gasto
publico que son extraordinarios y redundan en el bienestar para su gente”, ha
demostrado avances positivos en lo que se refiere a educaciéon, y salud; este

es un derecho fundamental garantizado por el estado orientado a fortalecer la
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capacidad y potencialidades de las personas, a promover su desarrollo integral
y mejorar su calidad de vida.

En este contexto hay situaciones que se podrian considerar como amenazas Yy
otras como oportunidades, entre la primeras estdn el costo de la vida y las
necesidades insatisfechas que impulsan la exigencia de los trabajadores a
mayores y mejores salarios; dentro de la segunda esta la propuesta del
gobierno del buen vivir que pretende enfocar las politicas de gobierno hacia los
mas necesitados, las empresas indican que este factor es el mas complicado
de ubicarlo entre lo positivo 0 negativo, pero creen que se hace necesario una
definicion por lo que se considera que para la empresa es una amenaza porque
tiene que inyectar capital o trasladar el costo al precio del producto, para
actualizar el salario a sus trabajadores, y estos puedan mejorar su calidad de
vida. El pais ha obtenidos resultados excepcionales, con la priorizacion del
gasto social, mejora en los indicadores sociales, por los avances que en

materia social se han logrado.

7.1.3. MATRIZ FODA

7.1.3.1. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

A través de la realizacidon del andlisis interno, estaremos en plena capacidad de
identificar aquellos factores que se originan en el interior de determinada

empresa, los cuales se constituyen en fortaleza y debilidades.

Fortalezas: Son las capacidades con las que cuenta la empresa y por los que
cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia, recursos que se
controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se

desarrollan positivamente, entre otros.
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Las fortalezas que se hacen constar a continuacion, son el resultado del
estudio de mercado realizado a través de la aplicacibn de encuestas,
entrevistas planteadas a los clientes, empleados y directivos del Gimnasio

Hércules

FORTALEZAS DEL GIMNASIO HERCULES

1. Horario de atencion al publico (CE)
2. Atencidn culta y esmerada (CE)
3. Ubicacion del gimnasio (CE)
4. Precios accesibles (CE)
5. Buen ambiente laboral (ChH
6. Remuneracién (Ch
7. Solvencia econémica (Ch
8. Instalaciones propias (G)
9. Calidad de servicios (G)

Debilidades: Son aquellos factores que provocan una posicién desfavorable
frente a la competencia. Recursos de los que carece, habilidades que no

poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

Las debilidades que de hace constar a continuacién son el resultado del

estudio de mercado realizado.

Debilidades del gimnasio Hércules

- Escasa promocién y publicidad de sus servicios. (CE)
- Faltan estrategias de promociones y publicidad. (CE)
- Falta de sistemas de ventilacion. (CE)

- Falta de capacitacion al personal sobre tematicas como: Primeros
auxilios, atencién al cliente y nutricion. (ChH

- No cuenta con un adecuado programa de marketing. (G)
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- Falta de manual de identidad corporativa. (G)

Procedimiento

1. Haga una lista de factores de éxito identificados mediante el proceso de
la auditoria interna. Use entre diez y veinte factores internos en total, que
incluyan tanto fuerzas como debilidades. Primero anote las fuerzas y
después las debilidades. Sea lo mas especifico posible y use

porcentajes, razones y cifras corporativas.

2. Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente
importante) a cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor
dado indica la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la
empresa. Independientemente de que el factor clave represente una
fuerza o una debilidad interna, los factores que se consideren que
repercutiran mas en el desempefio de la organizacién deben llevar los

pesos mas altos. El total de todos los pesos debe de sumar 1.0.

3. Asigne una calificacion entre 1y 4 a cada uno de los factores a efecto de
indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacion=1), una
debilidad menor (calificacion=2), una fuerza menor (calificacibn=3) o una
fuerza mayor (calificacion=4). Asi, las calificaciones se refieren a la

compafiia, mientras que los pesos del paso 2 se refieren a la industria.

4. Multiplique el peso de cada factor por su calificacion correspondiente

para determinar una calificaciébn ponderada para cada variable.

5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el
total ponderado de la organizacién entera.
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Sea cual fuere la cantidad de factores que se incluyen en una matriz EFI, ele

total ponderado puede ir de un minimo de 1.0 a un maximo de 4.0, siendo la

calificacion promedio de 2.5. Los totales ponderados muy por debajo de 2.5

caracterizan a las organizaciones que son débiles en lo interno, mientras que

las calificaciones muy por arriba de 2.5 indican una posicion interna fuerza. La

matriz EFI, al igual que la matriz EFE, debe incluir entre 10 y 20 factores clave.

La cantidad de factores no influye en la escala de los totales ponderados

porque los pesos siempre suman 1.0.

Tabla 7. Matriz de Evaluacién de Factores Internos

Factores criticos para el éxito | Fuente | Peso | Calificacion Total
ponderado

FORTALEZAS

1. Horario de atencibn al | CE 0.09 |2 0.18
publico.

2. Atencion cultay esmerada. | CE 0.09 |3 0.27

3. Ubicacién del gimnasio. CE 0.07 |3 0.21

4. Precios accesibles. CE 0.06 |3 0.21

5. Buen ambiente laboral. Cl 0.08 |4 0.32

6. Remuneracion. Cl 0.09 |2 0.18

7. Solvencia econdmica. Cl 0.08 |3 0.24

8. Instalaciones propias. G 0.07 |3 0.21

9. Calidad de servicios. G 0.06 |3 0.18

DEBILIDADES

1. Escasa promocioén y | CE 0.09 |4 0.36
publicidad de sus servicios.

2. Faltan estrategias de | CE 0.08 |4 0.32
promociones y publicidad.

3. Falta de sistemas de|CE 0.05 |3 0.15
ventilacion.

4. Falta de capacitacion al | Cl 0.06 |3 0.18
personal

5. No cuenta con un adecuado | G 0.01 |3 0.03
programa de marketing

6. Falta de manual de identidad | G 0.08 |4 0.32
corporativa.

TOTAL 3,36

FUENTE: Andlisis de los factores internos
ELABORACION: La Autora

Fuente
CE= Clientes Externos
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Cl= Clientes internos
G= Gerente

Resultado total ponderado

Resultados mayores de 2,5 indican predominio de fortalezas en la empresa,
mientras que valores menores a 2,5 denotan preponderancia de las
debilidades.

Mediante el uso de la matriz MEFI se pudo obtener el resultado de 3,36 lo que
significa que el Gimnasio Hércules, es una organizacion fuerte internamente,
pero se debe trabajar en mejorar sus debilidades para convertirla en una

empresa solidamente fuerte.

7.1.3.2. MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

El stock de servicios que el Gimnasio Hércules ofrece a los clientes ha

permitido lograr una aceptable consolidacion en el mercado local

Oportunidades.- Son aquellos factores que resultan positivos favorables,
explotables, que se deben identificar en el entorno en el que actla la empresa,

y que permite tomar ventajas competitivas.

Luego de la realizacion del andlisis externo, se ha logrado determinar las
siguientes oportunidades

OPORTUNIDADES IDENTIFICADAS PARA EL GIMNASIO HERCULES

Estabilidad Econdmica del pais
Estabilidad politica del pais
Participar en el lanzamiento de nuevos servicios

Realizar convenios institucionales

ok~ 0N PF

Incrementar nuevos clientes

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden

llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacién.
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La realizacion del andlisis externo nos permitio6 ademéas poder identificar las

siguientes amenazas.

AMENAZAS IDENTIFICADAS DEL GIMNASIO HERCULES

P 0w h PP

Incremento de la competencia
Pérdida de clientes
Nuevas politicas de gobierno en el sistema financiero

Inestabilidad econdmica del pais

Procedimiento

1.

Haga una lista de factores de éxito identificados mediante el proceso de
la auditoria externa. Use entre diez y veinte factores internos en total,
que incluyan tanto fuerzas como debilidades. Primero anote las
oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas especifico posible y

use porcentajes, razones y cifras corporativas.

Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente
importante) a cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor
dado indica la importancia relativa del mismo para alcanzar el éxito de la
empresa. Independientemente de que el factor clave represente una
oportunidad o una amenaza interna, los factores que se consideren que
repercutiran mas en el desempefio de la organizacién deben llevar los

pesos mas altos. El total de todos los pesos debe de sumar 1.0.

Asigne una calificacion entre 1y 4 a cada uno de los factores a efecto de
indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificacién=1), una
debilidad menor (calificacién=2), una fuerza menor (calificacion=3) o una
fuerza mayor (calificacion=4). Asi, las calificaciones se refieren a la
comparfiia, mientras que los pesos del paso 2 se refieren a la industria.
Multiplique el peso de cada factor por su calificacion correspondiente
para determinar una calificacion ponderada para cada variable.
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5. Sume las calificaciones ponderadas de cada variable para determinar el
total ponderado de la organizacién entera.

Sea cual fuere la cantidad de factores que se influyen en una matriz MEFE, el
total ponderado puede ir de un minimo de 1 a un maximo de 4, siendo la
calificaciéon promedio de 2,5. Un promedio ponderado de 4 indica que la
empresa esta respondiendo de una manera excelente a las oportunidades y
amenazas existentes en su organizacion. En otras palabras, las estrategias de
la organizacion estan aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y
minimizando los posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un
promedio ponderado de 1 indica que las estrategias de la empresa no estan

capitalizando las oportunidades ni evitando las amenazas externas.

Tabla 8. Matriz de Evaluacion de Factores Externos

Factores criticos para el éxito | Fuente | Peso | Calificacién Total
ponderado

OPORTUNIDADES

1. Estabilidad econémica del AE 0,20 |2 0,40
pais

2. Estabilidad politica del pais AE 0,18 |2 0,36

3. Participar en el lanzamiento AS 0,15 |3 0,45
de nuevos productos o
servicios

4. Realizar convenios AS 0,20 |3 0,60
interinstitucionales y
comerciales

5. Incrementar nuevos clientes APS 0,15 |4 0,60

AMENAZAS

1. Incremento de la competencia | AC 0,10 |2 0,40

2. Pérdida de clientes AC 0,2 2 0,40

3. Nuevas politicas de gobierno | AC 0,20 |3 0,60
en el sistema financiero

4. Inestabilidad econémica del AE 0,30 |3 0,90
pais

TOTAL 4,71

FUENTE: Analisis de factores externos
ELABORACION: La autora

Fuente:
A= Analisis
E= Econdmico
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S= Social
Cp= Competitivo
P= Politico

Resultado total ponderado

Resultados mayores de 2,5 indican predominio de oportunidades en la

empresa, mientras que valores menores a 2,5 denotan preponderancia de las

amenazas, en el caso del Gimnasio Hércules este valor es de 4,71.

El resultado de la aplicacion MEFE es de 4,71 lo que indica que el Gimnasio

Hércules tiene muchas oportunidades de mantenerse y seguir creciendo en el

mercado de servicios deportivos en la ciudad de Loja, ya que las amenazas

vigentes son pequefias.

Tabla 9. Matriz de FODA aplicada al Gimnasio Hércules

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Horario de atencioén al publico.

Estabilidad econdémica del pais

Atencion culta y esmerada.

Estabilidad politica del pais

Ubicacion del gimnasio.

Participar en el lanzamiento de
nuevos productos o servicios

Precios accesibles.

Realizar convenios
interinstitucionales y comerciales

Buen ambiente laboral.

Incrementar nuevos clientes

Remuneracion.

Solvencia econdmica.

Instalaciones propias.

Calidad de servicios.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Escasa promocion y publicidad de sus
Servicios.

Incremento de la competencia

Faltan estrategias de promociones Yy
publicidad.

Pérdida de clientes

Falta de sistemas de ventilacion.

Nuevas politicas de gobierno en
el sistema financiero

Falta de capacitacion al personal

Inestabilidad econémica del pais

No cuenta con un adecuado programa de
marketing

Falta de manual de identidad corporativa.

FUENTE: Andlisis de los factores interno y externos
Elaboracién: La autora
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7.1.3.3. MATRIZ DE LAS FORTALEZAS - OPORTUNIDADES -

DEBILIDADES — AMENAZAS (FODA)

Procedimiento: para la elaboracion de la matriz FODA, debemos ejecutar los

siguientes pasos:

Hacer una lista de las oportunidades externas clave de la empresa
Hacer una lista de las amenazas externas de la empresa
Hacer una lista de las fortalezas internas clave de la empresa

Hacer una lista de las debilidades internas de la empresa

Adecuar las fuerzas internas a las oportunidades externas y registrar las

estrategias FO resultantes en la celda adecuada.

ESTRATEGIAS FO (Maximax)

Genera estrategias que MAXIMICEN la utilizacién de las FORTALEZAS
de tal modo que se pueda MAXIMIXAR el aprovechamiento de las
OPORTUNIDADES.

b. Adecuar las debilidades internas a las oportunidades externas y registrar

las estrategias DO resultantes en la celda adecuada.

ESTRATEGIAS DO (Minimax)

Genera estrategias que MINIMIZAR el impacto de las DEBILIDADES y
a ellas mismas, para poder MAXIMIXAR el aprovechamiento de las
OPORTUNIDADES.

c. Adecuar las debilidades internas a las oportunidades externas y registrar

las estrategias DO resultantes en la celda adecuada.

ESTRATEGIAS FA (Maximini)

Genera estrategias que permitan la MAXIMIZACION en la utilizacion de
FORTALEZAS en el esfuerzo por MINIMIZAR el impacto de las
AMENAZAS.

d. Adecuar las debilidades internas a las amenazas externas y registrar las

estrategias DA resultantes en la celda adecuada.
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ESTRATEGIAS DA (Minimin)

Generar estrategias que permitan MINIMIZAR las debilidades asi como
la MINIMIZACION del impacto de las AMENAZAS.

7.1.3.4. CADENA DE VALOR

“Contiene el valor total y consta de actividades relacionadas con la creacioén de
valor de margen. Se trata de las actividades fisica y tecnol6gicamente
especificas que se llevan a cabo. Son los procesos mediante los cuales se crea

un producto util para los clientes.” (Porter, 2010, pag. 66)

Operaciones

Las diferentes operaciones que se realizan en la empresa son:
¢ Rutinas de calentamiento que se hacen cada hora por grupos.
e Explicacion de los movimientos correctos previos al WODs
(entrenamiento del dia)

e Variacion del entrenamiento por dia.

Estas operaciones agregan valor en el negocio debido a que se las realiza de
manera eficiente y el entrenador esta pendiente de los clientes durante todo el

ejercicio.

Mercadeo y Ventas

Gimnasio Hércules no posee un plan promocional con el cual pueda atraer a
nuevos clientes, por lo que para la compafia no genera valor, ademas de que
no existe una buena comunicacion debido a que no se actualiza su pagina web
y solo se maneja las redes sociales pero no se realizan ningun tipo de

promociones por este medio.
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Servicio Post — Venta

El gimnasio Amaru no realiza un seguimiento con los clientes, debido a que no
tiene una base de datos que los permita monitorear a sus clientes y poder
contactarlos de una manera eficaz, por lo que el servicio post-venta no agrega

valor para la empresa.

Adquisiciones

Las compras se las adquiere al gimnasio Taurus que es un distribuidor de
equipos, implementos y suplementos vitaminicos para estas disciplinas, sin
embargo Hércules no ha realizado ninguna en implementos solo se han
mantenido con los implementos que adquirieron en sus inicios, por lo que este

aspecto no genera valor a la empresa.

Desarrollo Tecnolégico

El gimnasio no ha adquirido nueva tecnologia que le permita complementar el
entrenamiento de sus usuarios. No solo con respecto a implementos deportivos
sino también a través de un equipo de computacion que les permita llevar el
control de asistencias, de tiempo de cada actividad de sus usuarios, control de

inventario y la contabilidad.

Recursos Humanos

Al iniciar las operaciones la persona lider del negocio es el head coach que es
el duefio del mismo gimnasio, con el paso del incremento de las demanda él
selecciona a uno de sus mejores estudiantes, para proponerle a trabajar como
su entrenador en los entrenamientos diarios, sin embargo no se realiza
capacitaciones ni cursos a sus entrenadores para fortalecer sus conocimientos

y aprender nuevas técnicas de entrenamiento.
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Infraestructura de la empresa

La empresa tiene una ubicacion estratégica, debido a que solo existen dos
gimnasios en el sector noroeste de la ciudad de Loja. El gerente propietario, es
la persona encargada del gimnasio, es quien pasa en el gimnasio desde que
abre hasta que cierra, por lo cual es la persona que esta pendiente de que todo
esté funcionando bien y si nota que algo falta en el establecimiento es quien lo

comunica al administrador y juntos toman decisiones.

Las diferentes formas de pago agregan valor, debido a que se las puede
realizar por dia. La persona encargada de llevar los estados financieros del
gimnasio es el administrador, quién lleva un control de los ingresos y egresos

de forma manual.

7.1.3.5. CINCO FUERZAS DE PORTER

“Michael Porter identifico cinco fuerzas que determinan el atractivo intrinseco a
largo plazo de un mercado o segmento de mercado: competencia sectorial,

competidores potenciales, sustitutos, compradores y proveedores.” (Kotler &
Keller, 2006)
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RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Tabla 10. Rivalidad entre competidores

1 2 3 4 5 Total
No Poco Neutro | Atractivo Muy
atractivo Atractivo Atractivo
Namero de X 2
competidores
Cantidad de X 3
Publicidad
Promociones X 3
y descuentos
Precios X 5
Tecnologia X 3
Calificacion 3.20

FUENTE: Adapatado de Kotler y Keller, 2006
Elaboraciéon: La autora

La rivalidad entre competidores es atractiva, debido a que en el mercado
existen gran cantidad de competidores en la ciudad de Loja, que se encuentran
posicionados, pero refiriéndose al sector noroccidental, el competidor mas

cercano que existe es Taurus.

Los principales competidores que existen en la ciudad son:

e Taurus
e Dorian
e Poder
e Elio’s

o Stewart

e Dance Fitness
e Corpus

e Crossfit Loja

Estos competidores realizan publicidades por las redes sociales y a través de
sus paginas web, ademas si realizan promociones y descuentos con los cuales
atraen a los clientes, y la tecnologia referente a los implementos que utilizan en
sus entrenamientos son modernas y la mayoria de estos cuenta con una base

de datos que los ayuda a mantener contacto con sus clientes.
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AMENAZA DE NUEVOS PARTICIPANTES

Tabla 11. Amenaza de nuevos participantes

1 2 3 4 5 Total
No Poco Neutro | Atractivo Muy
atractivo Atractivo Atractivo
Namero de X 4
competidores
Inversion en X 5
capital
Identificacion X 4
de marca
Calificacion 4,33

FUENTE: Adaptado de Kotler y Keller, 2006
Elaboraciéon: La autora

La amenaza de nuevos competidores es atractiva, debido a que debe contar
con un capital considerable de aproximadamente unos $20.000 ademas que en

los diferentes puntos de la ciudad ya existe un gimnasio cerca, principalmente

en los sectores, norte, sur yéen la parte.

Ademas para ingresar tendria que tener en cuenta ciertos detalles como:

¢ Infraestructura.- Entre mas amplio mejor.

e Implementos y Equipos.- Mayor variedad de equipos para poder

desarrollar mejor los wod'’s

e Boxes Posicionados.- Es decir las personas que acuden y gustan de
esta disciplina ya tiene a un box de preferencia, que por lo general se

encuentra cerca de su hogar.
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AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Tabla 12. Amenaza de Productos Sustitutos

1 2 3 4 5 Total
No Poco Neutro | Atractivo Muy
atractivo Atractivo Atractivo
Namero de 2 2
productos
Sustitutos
Disponibilidad 2 2
de sustitutos
cercanos
Precios 2 2
Calificacion 2

FUENTE: Adaptado de Kotler y Keller, 2006
Elaboracién: La autora

La amenaza de servicios o productos sustitutos es poco atractivo para el

gimnasio debido a que de un box dedicado a la actividad fisica los sustitutos

son los siguientes:

e Gimnasios

e Bailoterapia

e Yoga

e Pilates

e Productos Adelgazantes

e Personas que realicen ejercicios en casa

Estos sustitutos estan disponibles en el sector norte y los precios de estos

sustitutos son un poco mayores que el servicio que presta el Gimnasio

Hércules.
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Tabla 13. Poder de negociacion de proveedores

PODER DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES

1 2 3 4 5 Total
No Poco Neutro | Atractivo Muy
atractivo Atractivo Atractivo
Cantidad de |1 1
proveedores
Disponibilidad | 1 1
de
proveedores
sustitutos
Calificacion 1

FUENTE: Adaptado de Kotler y Keller, 2006
Elaboraciéon: La autora

El poder de negociacién que tienen los proveedores no es atractivo para el
gimnasio, debido a que en el mercado sélo existe una empresa en la ciudad
encargada de proveer implementos y equipos destinados para esta actividad y
se encuentran en el gimnasio TAURUS, el cual es el encargado de expender a
los demés boxes que deseen colocar un box; por lo tanto Taurus puede

imponer sus precio porque es el Unico en la ciudad de Loja.

PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES

Tabla 14. Poder de negociacion de clientes

1 2 3 4 5 Total
No Poco Neutro | Atractivo Muy
atractivo Atractivo Atractivo
Cantidad de |1 1
proveedores
Disponibilidad | 1 1
de
proveedores
sustitutos
Calificacién 1

FUENTE: Adaptado de Kotler y Keller, 2006
Elaboraciéon: La autora

El poder de negociacion con los clientes es neutro debido a que esta actividad

cada vez va teniendo mayor acogida en el pais y por ende algunas personas
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buscan cada vez més unirse a esta comunidad pero cabe sefialar que también
hay que analizar que en el mercado existen competidores que de cierta forma
ofrecen un servicio similar a Hércules, existen boxes posicionados en el

mercado y debido a ello la lealtad demostrada por lo clientes.

Una vez analizada las 5 fuerzas de Porter, se obtuvo una puntuacion de 2.76
por lo que se puede concluir que el atractivo del mercado es neutro, debido a
que en la ciudad de Loja existen muchos Gimnasios sin embargo en el sector
Norte existen solos uno lo cual trae ventaja para Gimnasio Hércules, pero
existen diversidad de servicios sustitutos a un precio econdmico que pueden
afectar, con respecto a la entrada de nuevos participantes es complicado que
ingrese un nuevo competidor debido a que ya existen gimnasios bien

posicionados y la inversion de capital es alta.

El poder de negociacion de proveedores no es atractivo debido a que solo
existe un solo proveedor por lo cual el gimnasio debe aceptar las condiciones
que éste proponga debido a que no tiene mas alternativas que lo ayuden a
considerar mejores productos y precios y con respecto al poder de negociacién
de los clientes lo tienen ellos quien ya son fieles a su box de preferencia y que
por lo general estan cerca de su hogar, sin embargo hay una demanda que

esta en aumento lo que permite el crecimiento de este negocio.

7.1.3.6. CONCLUSIONES DEL APARTADO

Una vez realizado el estudio y el analisis del entorno, se puede concluir que las
fuerzas del macroentorno son favorables, ya que Ecuador esta teniendo una
economia estable, se esta controlando la inflacién y existe un crecimiento de la
industria debido a que cada vez son mas los ecuatorianos que buscan sentirse
y verse mas saludables ademas de todos los esfuerzos que realiza el gobierno
con el fin de que las personas se preocupen mas por su salud, ademas de que

el Ecuador esta en un periodo de estabilidad politica lo cual da seguridad a los
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inversionistas extranjeros, ademas no existe una legislacion que establezca
parametros en centros que ofrecen este tipo de servicios en gimnasios,
ademas que en el aspecto tecnoldgico se obtuvo importante informacion de

datos estadisticos con los cuales se pueda trabajar.

Con respecto al analisis del microentorno, la empresa no contaba con una
filosofia organizacional por la que se tuvo que analizar y realizar la propuesta
de la filosofia organizacional de la empresa con el fin de determinar que realiza
la empresa, hacia donde va y como quiere llegar y poder diferenciarla de las
otras.

Ademas que ayuda a que los empleados se comprometan, se identifiquen y se
involucren con la empresa con el propdsito de que se sientan parte de ella para

su buen funcionamiento y poder alcanzar el logro de sus objetivos.

Con respecto al analisis situacional, la empresa no estd aprovechando las
oportunidades que tiene en el mercado por lo cual debe buscar la manera de
hacerlo ya que se encuentra en un mercado neutramente atractivo por lo cual
la empresa debe aprovechar esa demanda creciente y explotar las fortalezas
gue posee y agregarle valor a las actividades de la cadena de valor con el fin

de atraer mas clientes y satisfacer sus necesidades.
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7.2. PLAN DE MERCADEO

7.2.1. MACROSEGMENTACION

“Se apoya principalmente en las tres dimensiones que intervienen en la division
productos-mercados: el servicio o la funcion base aportada por el producto; las
tecnologias existentes, susceptibles de producir la funcion base buscada, y los
diferentes grupos de compradores que forman parte del mercado total.” (Sainz
de Vicufa Ancin, 2013, pag. 132)

La macrosegmentacion de Gimnasio Hércules, basada en las tres dimensiones

se detalla a continuacion:

- Grupos de compradores: El servicio esta dirigido para hombres y
mujeres de 15 a 29 afios que vivan al norte de la ciudad de Loja de clase
social media tipica y que busquen superarse a si mismo tanto fisica
como mentalmente a través de ejercicios funcionales, logrando tener un

estilo de vida mas saludable.
- Necesidades/Funcién: Contribuye a tener una buena salud, permite
distraerse, relajarse, resultados en corto tiempo y ademas de que

permite realizar vinculos de amistad.

- Tecnologia: ejercicios funcionales y combinados con algunas disciplinas,

ensefiados por entrenadores certificados y capacitados.

7.2.2. MICROSEGMENTACION

“Analiza en el interior de cada producto-mercado la variedad de las ventajas

buscadas por los compradores potenciales y constituye, sobre esta base,

94



segmentos que reagrupan consumidores u organizaciones que tengan las

mismas expectativas.” (Sainz de Vicufia Ancin, 2013)

Los grupos de mercado que se identifican son los siguientes:

Los estudiosos

Ubicacién: Sector Norte de la ciudad de Loja

Sexo: Indistinto

Edad: 19 a 22 afios

Actividad: Estudiantes.

Intereses: JOvenes estudiantes que cuenten con tiempo y necesiten realizar
ejercicios y estar en forma, obteniendo resultados rapidos y quieran pertenecer

a una comunidad.

Los adultos

Ubicacion: Sector Norte de la ciudad de Loja

Sexo: Indistinto

Edad: 23 a 29 afios

Actividad: Trabajadores y no trabajadores.

Intereses: Personas adultas que busquen mejorar su salud, liberar el estrés de
las actividades diarias que realizan o personas adultas que simplemente

quieran realizar variedad de rutinas en un solo lugar.

7.2.3. ESTRATEGIA DE SEGMENTACION

La estrategia de segmentacion que se utilizara es la de particion debido a que
esta actividad esta dirigido para jovenes y adultos del sector norte de la ciudad
de Loja, con un espiritu competitivo y que quieran ejercitarse o quieran cambiar
su estilo de vida hacia una tendencia mas saludable, por lo cual de ese
mercado existente se subdivide y se enfocara el plan de marketing a los

jovenes estudiantes y a adultos trabajadores y no trabajadores.
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7.3. POSICIONAMIENTO

“Consiste en desarrollar una imagen distintiva para el producto o servicio en la
mente del consumidor, es decir, una imagen que los diferencie de los

ofrecimientos de la competencia.” (Schiffman et al., 2005)

7.3.1. ESTRATEGIA

La estrategia que se utilizarA en este proyecto es la de posicionamiento
concentrado, debido a que se busca relacionar el servicio brindado con el
mercado, logrando de esta manera motivar a que las personas acudan a este
gimnasio con sus amigos y de esta manera incentivarlos a que esta actividad

se haga parte de su vida.

A través de las disciplinas y servicios complementarios que se vaya a
implementar, y el seguimiento que se le dara a la evoluciébn de dicho
entrenamiento, donde ellos podran sentir que cada colaborador de este
gimnasio estdn preocupados e interesados en su bienestar y asi poder
impulsar a que acudan mas amigos al entrenamiento, debido a que se obtuvo
en la investigacion de mercado que la mayoria de los clientes se enteraron de

esta actividad por los amigos.

7.3.2. POSICIONAMIENTO PUBLICITARIO

“‘Entrenando entre amigos”, se determind este eslogan debido a que en la
investigacion de mercado se obtuvo que la gran mayoria de las personas
investigadas les gusta realizar ejercicios acompafados de amigos o familiares,
y dentro de sus mejores experiencias en este gimnasio esta el ambiente que se
tiene, el comparfierismo y la amistad, ya que indican que los amigos los ayudan
a motivarse para poder culminar las rutinas y logran competir sanamente entre

ellos.
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7.4. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

7.4.1. MATRIZ IMPORTANCIA-RESULTADO

Esta matriz permite evaluar como estd la empresa con respecto a la
competencia. Una vez realizada la investigacién de mercado se definié como el
principal competidor de Gimnasio Hércules el cual fue determinado por el
mercado objetivo, en esta matriz se considera los atributos mas valorados por
las personas investigadas y se los colocé segun el orden de importancia dada y
para dar la calificacién se realiz6 un sondeo en el cual se acudio a la empresa y
las principales competencias determinadas en la investigacion y se pidié a los
clientes que se calificara del 1 al 10 los atributos ya establecidos en las
encuestas siendo 1 el menor puntaje y 10 el mayor puntaje y se obtuvo los
siguientes resultados:

Tabla 15. Calificacion de atributos de la empresa frente a los competidores

GIMNASIO GIMNASIO
TAURUS HERCULES

1 | Preparacién de 7 7

entrenadores

2 | Ambiente 10 8

3 | Ubicacion 10 10

4 | Precio 7 10

5 | Infraestructura 10 8

6 | Implementos 10 8

Fuente: Investigacion de Mercado
Elaborado por: La Autora

En la matriz se puede observar que las principales falencias que tiene la
empresa son la preparaciéon de los entrenadores y para ello se generara como
parte de la propuesta que se realicen capacitaciones y cursos que se les daran
a los entrenadores para un mejor desempefio con los clientes, otro atributo que
también se debe considerar es el ambiente y para mejorar este atributo se
propone realizar integraciones cada mes en la cual puedan participar todos los

clientes de Gimnasio Hércules de sus distintos horarios y con respecto a la
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ubicacién obtuvo la misma calificacion que su competidor lider. También
tenemos el atributo precio el cual tiene la mejor calificacion dentro de su
competencia, sin embargo la infraestructura y los implementos para los
entrenamientos obtuvo una baja calificacion por lo que se propone para estos
atributos es la ampliacion de duchas y adquisicion de nuevos implementos que

ayuden a los clientes a desarrollar su maximo potencial.

7.5. ANALISIS DEL CONSUMIDOR

7.5.1. MATRIZ FOOTE CONE Y BELDING (FCB)

“La matriz FCB fue el primer intento de clasificar los productos atendiendo al

tipo de motivacion y al grado de implicacion.” (Bigné, 2003)

La matriz FCB analiza el comportamiento de eleccion del cliente al momento de
tomar decisiones por un producto o servicio, esta matriz consta de dos
variables: la variable de aprehension en la cual se encuentra el modo
intelectual o el modo emocional y la variable de grado de implicacién en la cual
estd si es débil o fuerte, por lo que se puede determinar que el Gimnasio
Hércules se encuentra en el cuadrante de hedonismo siendo un servicio con
una implicancia débil y con una aprehensiébn emocional debido a que al
momento de que inscribirse a un Gimnasio el cliente desea darse un gusto
asimismo y busca sentirse bien, ademas que muchas veces son motivados y
persuadidos por amigos y es lo que se busca con el plan de marketing crear
una conexiébn mas emocional con este servicio, ya que los clientes se basan en
las emociones, en sus afectos , en los sentidos e intuicién y la decisién facil de
compra en los clientes y la secuencia en este cuadrante es accién, evaluacion

e informacion.
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Tabla 16. Matriz de ImplicacionFCB

APREHENSION
Intelectual Emocional
IMPLICACION Fuerte Aprendizaje Afectividad
Débil Rutina Hedonismo

Fuente: Adaptado de Bigne
Elaborado por: La Autora

7.5.2. ESTRATEGIAS DE DECISION DE MARCA

La estrategia que se utilizara es la de extension de linea de la marca debido a
que la empresa agregara disciplinas adicionales para la misma categoria de
servicio y se mantendra con la marca actual, y al ser un servicio lo que brinda
Gimnasio Hércules se conservara el mismo nombre el cual ya ha ganado
participacion en el mercado y se encuentra identificado por las personas del

norte de la ciudad de Loja.

7.6. MARKETING MIX

Segun Schiffman y Kanuk (2005), explican lo siguiente:

“La mezcla de marketing consiste en ofrecer a los consumidores los productos
0 servicios de una companiia junto con los métodos y las herramientas que ésta
elige para lograr el intercambio. La mezcla de marketing implica cuatro
elementos: 1. el producto o servicio (es decir, sus caracteristicas, disefio, tipo y
empaque, junto con sus beneficios posteriores a la compra y sus politicas de
devolucién); 2. El precio (el precio de lista, que incluye descuentos, subsidios y
formas de pago); 3. El lugar (la distribucion del producto o servicio a través de
tiendas especificas u otros puntos de venta distintos a éstas); 4. La promocién

(la publicidad, las ventas promocionales, las relaciones publicas y los esfuerzos
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comerciales disefiados para generar expectativa y demanda para el producto o

servicio).”

7.6.1. PRODUCTO

Gimnasio Hércules es un establecimiento que ofrece como servicio principal el
entrenamiento de pesas a través de ejercicios funcionales, el cual se dara por
entrenadores certificados quienes son responsables de disefar el
entrenamiento que esta orientado a trabajar en todas las partes del cuerpo en
un circuito o rutina, que constara de un estiramiento, un calentamiento, el
entrenamiento el cual es controlado por tiempo y finalizando con un
estiramiento para no afectar los musculos del cuerpo. El tiempo de duracion del
entrenamiento es entre 45 minutos a una hora dependiendo de la rutina, y los
horarios de atencion es de lunes a viernes de 6:15am a 9:15pm y los sabados
de 10:00am a 1:00 pm. Ademas, la empresa contard con una base de datos
gue permita monitorear la asistencia de los clientes y llevar mejor el inventario
ya que actualmente se lo realiza de forma manual.

llustracion 43. Pesas
B @

~

Fuente: Instalaciones del Gimnasio Hércules
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Ademas, se disefid varios servicios adicionales que ayuden a mejorar y
complementar el servicio principal y poder dar valor agregado al cliente segun
la investigacion de mercado realizada, por lo cual Gimnasio Hércules contara

con.

Tres dias de prueba gratis

Se ofrecera 3 dias de prueba gratuita para que las personas puedan
experimentar esta actividad, no solo un dia ya que al limitar a un dia la persona
no puede darse cuenta de la creatividad y variedad de ejercicios que se realiza
dentro del box, este servicio serd controlado a través de la base de datos para

evitar que un cliente vuelva a tomar este servicio después de un tiempo.

Wod’s personalizados (Entrenamiento personalizado)

Se ofrecerd rutinas personalizadas para los clientes que tengan algun tipo de
lesion y el entrenador disefiard una rutina en la que se evite trabajar el area
afectada y también se trabajara rutinas diferentes para los clientes nuevos por
lo cual se dividira la clase en dos grupos, uno para los que llevan méas de tres
meses entrenando y otro para los que llevan menos de un mes, para que asi
los principiantes se sientan mas a gusto al entrenar y poder competir con
personas que recién empiezan a realizar esta actividad y no se sientan
desmotivados.

Por lo cual se contard con dos entrenadores para cada horario, ya que
actualmente solo hay un entrenador en cada horario dando los ejercicios.

Estas clases estaran incluidas dentro de su mensualidad, por lo que se
ofrecerq a los clientes clases de Halterofilia el dia martes en los horarios
8:00am a 9:00am y de 9:00pm a 10:00pm vy las clases de gimnasia olimpica se
ofreceran los dias jueves en los mismos horarios, se escogieron esos horarios
debido a que son una de las horas mas frecuentadas, para lo cual se tendra

entrenadores especializados para dar el mejor servicio.
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Asesoria Nutricional

Los planes de entrenamiento se deben complementar con una buena
alimentacion destinados a los clientes para que logren un mayor rendimiento
durante su proceso de entrenamiento, por lo cual se ofrecerd asesoria por
parte de un nutricionista el cual estara disponible los dias lunes, miércoles y
viernes en los horarios de mayor afluencia de 6:00am a 8:00am y de 6:00pm a
8:00pm.

Kit Gimansio Hércules

Estara disponible para los clientes el cual constara de una camiseta, un par de
guantes, un par de mufiequeras y un par de rodilleras para que las personas
utilicen las debidas medidas de seguridad y poder evitar cualquier tipo de

lesion.

Seguimiento de un plan de entrenamiento

Se creara una base de datos de los clientes de, la cual contara con la siguiente
informacion: nombres y apellidos, direccion, teléfono, correo electrénico, fecha
de nacimiento, peso, estatura, lesién u operacién que tenga el cliente, mediante
la base de datos controlar las asistencias de los clientes y estar atentos a
aquellos que llevan mas de dos dias de inasistencias y que han demostrado
persistencia en sus entrenamientos, para localizarlos e informarles la
preocupacion por parte del entrenador sobre la falta de asistencia al plan de

entrenamiento establecido previamente.
Tarjeta de Beneficios
Esta tarjeta sera personalizada, la cual contendra la foto del cliente, su nombre,

teléfono, nimero de cédula y la fecha de caducidad de la tarjeta, la cual tendra

una duracion de un mes, por lo que los clientes de Amaru CrossFit que se
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inscriban de forma mensual al gimnasio obtendréan la tarjeta de beneficios de
manera gratuita con la cual podra acceder a descuentos y beneficios con

multiples establecimientos relacionados a esta actividad como son:

- Marathon: 5% de descuento en todo su local.
- Fybeca: del 8% al 15% de descuento en sus productos.

- Spa Alivinatu: 10% de descuento en masajes los dias martes y jueves.

Lo cual incentivara a que las personas prefieran la forma de pago mensual al
momento de inscribirse a este gimnasio y de este modo poder disfrutar de los

beneficios que brinda la tarjeta.

Open box

Habra un dia al mes en el cual se ofrecera el servicio de box abierto para los
clientes en el cual ellos pueden acudir al box y practicar o realizar los
movimientos que mas les da trabajo o simplemente realizar el wod que ellos
mismos hayan diseflado, pero siempre bajo la vigilancia de los entrenadores,
es decir que ese dia no se disefiara un wod por parte de los entrenadores sino

gue los clientes tendran la opcion de realizar lo que ellos mas gusten.

Personas

El personal dentro de un servicio cumple un factor muy importante en el
establecimiento, debido a que son las encargadas de prestar el servicio a los
clientes, por lo cual es importante identificar el personal que se requiere para
dar un buen servicio. Actualmente el Gimnasio Hércules cuenta con un
administrador, tres entrenadores: un entrenador dirigia a los clientes de la

mafiana, otro entrenador en el turno de la tarde y el otro los dias sabados.
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Sin embargo para poder llevar a cabo los servicios mencionados anteriormente

se necesitara contar con:

Cuatro entrenadores: por lo cual habr4d dos entrenadores en cada
horario, un dirigira a los principiantes y personas que sufran alguna
lesion y el otro a las personas que ya llevan méas tiempo y seran
encargados del orden y limpieza del establecimiento dentro de su
horarios, dos entrenadores estaran en la jornada de 6:15am a 1:15pm y
los otros dos entrenadores en la jornada de 2:15pm- 9:15pm y los dias
sabados irdn dos entrenadores los cuales seran alternados cada sabado
en los horarios de 10:00am a 1:00pm. Los entrenadores contaran con
dos camisetas del establecimiento el cual es de uso obligatorio para que
pueda dar sus entrenamientos con la finalidad de mejorar la imagen

corporativa de Gimnasio Hércules.

Un profesor de Halterofilia: serd el encargado de dar clase de
levantamiento olimpico los dias lunes y miércoles en los horarios de
8:00am a 9:00am y de 8:00pm a 9:00pm.

Un profesor de Gimnasia olimpica: sera el encargado de dar esta clase
los dias martes y jueves en los horarios de 8:00am a 9:00am y de
8:00pm a 9:00pm.

Un nutricionista: ser& la persona encargada de revisar y llevar el control
del peso de los clientes, de su alimentacion, nutricion y dietas de
acuerdo a cada persona, el nutricionista cual acudira al gimnasio lunes,
miércoles y viernes de 7:00am a 8:00am, de 3:00pm a 4:00pm y de
7:00pm a 8:00pm, con el fin de poder atender a todos los clientes y si no
pueden asistir en esos horarios, los clientes podran comunicarse con él

o ir directamente a su consultorio.
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- Un administrador: sera la persona encargada del buen funcionamiento
del establecimiento y de la interaccion con los clientes a través del
internet.

Procesos
Para comprender mejor el proceso por el cual las personas se inscriben y

empiezan a realizar esta actividad se utilizara el siguiente diagrama de flujo:

Inicio
A LA A A A A A

La persona va a Hércules
A L L L L L LB

El administrador le da la informacion sobre la actividad, los
beneficios, precios y lo invita a entrenar los dias gratis
A L L L L L LB

Se inscribe a la persona
A L L L B L B

El administrador ingre a la base de datos la informacién del
cliente y le entrega su tarjeta de benficios si se incribe por me
A L L L L L LB

El cliente es presentado al entrenador y empieza su
entrenamiento
A L L L L L L

El cliente termina su entrenamiento y va al nutricionista

El nutricionista toma la informacion, peso y le da un plan de
alimentacion
A L L L L L A

fin
A A A A A A A

7.6.2. PRECIO

Estrategia de precios: Relacion precio-calidad

Actualmente, Amaru CrossFit tiene los siguientes precios:
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Mensualidad: $ 15
Diario: $0,75

Por 5 dias: $4

Sin embargo, el objetivo es establecer una relacion de precio-calidad a través
de un valor elevado el cual consiste en que las personas perciban que el precio
esta relacionado con un mejor servicio, ademas que el Gimnasio Hércules
eligid una estrategia de diferenciacion con la cual busca brindar un mejor un
mejor servicio, por lo cual se establecieron los precios reduciéndolos a la mitad
de su actual competencia, que estan justificados por el servicio que se va a

brindar.

Estrategia de precio: Ajuste

Se utilizard la estrategia de precios discriminatorios, el cual consiste en dar un
precio especial a los clientes que se han inscrito al Gimnasio Hércules durante
un afio continuo, a los cuales se les llamara clientes Vip y se le otorgara el 50%
de descuento en su ultima mensualidad del afio, esta promocion se la hara

conocer a través del marketing directo.

7.6.3. PLAZA

El Plan de Marketing se lo realizard en Gimnasio Hércules ubicado en Barrio El
Barrio Consacola 1 1/2 Km via nueva a Cuenca en el sector norte de la ciudad

de Loja, siendo este el Unico establecimiento.

7.6.4. PROMOCION

Gimnasio Hércules utilizara la estrategia pull, debido a que este servicio no

cuenta con ningun intermediario, por lo cual la empresa dirigira todos sus
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esfuerzos de comunicacion hacia el consumidor final y para poder alcanzar los

objetivos planteados se realizaran las siguientes promociones:

Medios Below The Line (BTL)

Presencia de la marca Hércules en tres eventos deportivos como las
olimpiadas de las principales universidades de la ciudad de Loja, donde se
hablara de esta disciplina, de sus beneficios y de las promociones a las que
pueden acceder los estudiantes, ademas de demostraciones para que
conozcan las rutinas que se realizan en el box y se entusiasmen a cambiar su
estilo de vida con la finalidad de lograr inscripciones a los estudiantes que se

inscriban ese dia se les otorgara un descuento del 12% por su mensualidad.

Auspiciar un evento deportivo como las carreras con el fin de que la marca sea
reconocida, en la cual se va a tener presencia de marca en la camiseta e
inserto de hoja volante para entregar a los corredores y los que se inscriban
seran acreedores a un tomatodo de Gimnasio Hércules, el evento que se
auspiciara es el Marathon de Loja, el cual tiene 1000 personas que participan

en el evento.

Medios On The Line (OTL)

Actualizacién de la pagina web, debido a que la empresa cuenta con una
pagina web obsoleta y sin ningun tipo de informacién, por lo cual esta pagina
estara disefiada para dar a conocer el box y sus beneficios y se la mantendra
siempre actualizada con promociones, videos e informacién de la empresa. La
pagina web estara a cargo del administrador quien sera el encargado de su
constante actualizacién. Ademas si las personas se registran por medio de la

pagina podra obtener un descuento de un 10%.
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Participacion activa en redes sociales en Facebook, twitter e Instragram las
cuales seran actualizadas con fotos, videos, promociones con la finalidad de
beneficiarnos de la publicidad boca a boca, la cual en este tipo de servicio es
muy importante ya que la mayoria de los clientes han sido incentivados por sus

amigos.

- El nombre de la campafa serd Hércules la esta en ti, el cual consiste en que
los clientes suban una foto del antes de realizar ejercicios y del después y la
foto mas votaba seré acreedor de un suplemento vitaminico, esta campafa se

la realizara cada tres meses.

- Otra campafa que se realizara se llamara La maquina eres TU, en la cual se
incentivard a que las personas que hacen gimnasio tradicional a experimentar

esta actividad resaltando los atributos de las pesas.

Realizar marketing directo con la informacién que se obtenga de la base de
datos, para identificar grupos de clientes que estan yendo de forma irregular, es
decir que van por dia o por semana, y poder enviarle a sus correos una
promocién la cual consiste en que ellos durante tres mensualidades continuas y

el cuarto mes es gratis, con el fin de promover su frecuencia en el CrossFit.
Medio Above The Line (ATL)

Realizar un publirreportaje, el cual consiste en exponer a los lectores la
experiencia de un cliente dentro del gimnasio con el fin de obtener prestigio de

la marca.

Las promociones que realizara Hércules se las dara a conocer a través de su

pagina web y redes sociales y seran las siguientes:
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1.7.

Semana de tu mejor amigo: La cual consiste en que los clientes lleven a
Su mejor amigo a experimentar esta actividad durante una semana
totalmente gratis para lograr incentivarlo a que pertenezca a esta

comunidad.

Plan estudiantes: a los jovenes estudiantes, presentando su carnet
estudiantil seran beneficiados de ciertos descuentos tales como: 10% de

descuento en la mensualidad.

Familias Hércules: al tercer miembro de la familia que se inscriba

obtendra toda la familia un descuento del 15% en su mensualidad.

Gimnasio Hércules desarrollara mas la integracion de la comunidad al
impulsar dos competencias internas en la cual se dara beca a los dos
clientes mas destacados en competencias, la cual consiste en un 20%

de descuento en 2 mensualidades.

Plan retorno: para los antiguos clientes de Amaru, donde se han
ausentado por mas de dos meses, su siguiente mensualidad tendra un

25% de descuento, y la préxima mensualidad un 20% de descuento.

OBJETIVOS ESTRATEGICOS SELECCIONADOS

El proceso técnico de la seleccidn de objetivos estratégicos de un determinado

Plan de Marketing faculta plenamente a los estrategas y/o analistas poder

realizar las combinaciones respectivas (FA-FO-DO-DA) entre dos o mas de los

elementos constitutivos de la matriz de alto impacto; por consiguiente

continuacion se detallan los Objetivos Estratégicos seleccionados y el resultado

de su respectiva combinacion.
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ESTRATEGIA FA: “Publicitar adecuadamente los servicios del Gimnasio”.
ESTRATEGIA DO: “Implementar una oficina de marketing”.
ESTRATEGIA DA: “Incorporar planes y programas de marketing”.

MATRIZ 1: OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Tabla 17. Objetivos Estratégicos

Nro. OBJETIVOS ESTRATEGICOS
1 | Publicitar adecuadamente los servicios del gimnasio Hércules.
2 | Implementar una oficina de Marketing.

3 | Incrementar planes y programas de Marketing.
FUENTE: Matriz FODA
ELABORACION: La autora

7.8. PROPUESTA DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL GIMNASIO
HERCULES

Objetivo Estratégico

“Publicitar adecuadamente los servicios de Gimnasio Hércules”

Problema

El Gimnasio Hércules no cuenta con publicidad adecuada donde se de
conocer sus servicios a nivel local, imposibilitando a un amplio nimero de

personas

acceder a sus servicios.

Metas

Crear una campafia publicitaria con la finalidad de dar a conocer los servicios

a que brinda el Gimnasio Hércules con la finalidad de captar nuevos clientes.

Estrategia

Realizar una planificacién y disefio publicitario de los servicios del Gimnasio
permitiendo llegar a informacion pertinente a los habitantes de la ciudad de

Loja.
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Politica

- Contratar los servicios de una firma especializada en planificacion y
disefio de publicidad
- Requerir informacion acerca de personas empresas especializadas en la

realizacion personal.

Tabla 18. Presupuesto

Detalle Unidad | Cantidad Precio Precio

unitario total
Consultora en publicidad que | u 1 $ 5000,00
ejecute actividades de 5000,00

publicidad y propaganda del
Gimnasio Taurus

SUMAN 5000,00

FUENTE: Asqciacién de Consultores Nacionales de Ecuador
ELABORACION: LA Autora

La cantidad de dinero estimada para el cumplimiento del presente objetivo
estratégico.

Se ha estimado un tiempo promedio de 5 meses. Los responsables son el
Gerente Propietario.

Resultados Esperados
- Llegar con nuestros servicios a un mayor numero de personas a nivel de
toda la ciudad y provincia de Loja, expandir nuestro mercado comercial a
través de una campafia publicitaria y propagandistica.
Llegar a los habitantes de la ciudad de Loja con informaciéon adecuada y

pertinente acerca del Gimnasio.
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Tabla 19. Matriz de Alto Impacto y de combinaciones FO - FA - DO - DA APLICADA AL GIMNASIO HERCULES DE LOJA

CTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES
Horario de atencién al publico. Escasa promocion y publicidad de sus
servicios.

Atencion culta y esmerada.

Faltan estrategias de promociones y publicidad.

Ubicacién del gimnasio.

Falta de sistemas de ventilacién.

Precios accesibles.

Falta de capacitacion al personal

Buen ambiente laboral.

No cuenta con un adecuado programa de
marketing

Remuneracion.

Falta de manual de identidad corporativa.

Solvencia econémica.

Instalaciones propias.

Calidad de servicios.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA (FO)

ESTRATEGIA (DO)

nuevos productos o servicios

interinstitucionales,

Estabilidad econdmica del pais Disefiar campafias de lanzamiento de nuevos | Implementar una oficina de marketing.
servicios.
Estabilidad politica del pais Ampliar areas para otros servicios deportivos. Implementar técnicas de segmentacion de
mercado.
Participar en el lanzamiento de | Implementar convenios comerciales e | Implementar un programa de marketing acorde

a las necesidades del gimnasio Hércules.

Realizar convenios
interinstitucionales y comerciales

Incrementar nuevos clientes

AMENAZAS

ESTRATEGIA (FA)

ESTRATEGIA (DA)

Incremento de la competencia

Publicitar adecuadamente los servicios del gimnasio
Hércules.

Incrementar el nimero de clientes a través de
una adecuada segmentaciéon de mercado-

Pérdida de clientes

Incrementar el stock servicios.

Minimizar la competencia través de la
aplicacién de adecuadas técnicas de Marketing.

Nuevas politicas de gobierno en
el sistema financiero

Fomentar la cultura de salud mediante el ejercicio
fisico en sus distintas variedades.

Incorporar planes y programas de Marketing.

Inestabilidad econémica del pais

Publicitar técnicamente servicios del gimnasio.

FUENTE: Matriz FODA.
ELABORACION: La autora.
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Tabla 20. Matriz 1; Objetivo Estratégico 1

Objetivo estratégico N 1 “Publicitar adecuadamente los servicios del Gimnasio Hércules”

Meta Estrategia Politica Actividad Presupuesto | Tiempo | Responsable
Crear una | Realizar una | Contratar los | Contratar los | $ 5000 3 Gerente
campana planificacion y | servicios de una | servicios de una meses | propietario

publicitaria con
la finalidad de
dar a conocer
los servicios que
brinda el
Gimnasio

Hércules con la

finalidad de
captar nuevos
cliente

disefio publicitario
de
del

cual permita llegar

los servicios

gimnasio, el

con la informacion
pertinente a los
habitantes de la

ciudad de Loja

firma
especializada en
planificacion y
disefo e
publicidad
Requerir
informacion

de

personas (0]

acerca

empresas
especializadas en
la realizacion dely,

personal

firma
especializada en
planificacion y
disefio de
publicidad
Requerir
informacion

de

personas 0

acerca

empresas
especializadas en
la realizaciébn de

publicidad.

FUENTE: Asociacion de Consultores Nacionales de Ecuador
ELABORACION: LA Autora
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Objetivo Estratégico
“Implementar una oficina de Marketing”
Problema
La ausencia de una dependencia dedicada a actividades relacionadas con el
Marketing del Gimnasio Hércules.
Meta
Dotar al Gimnasio Hércules con un espacio para actividades relacionadas con
el Marketing.
Estrategia
Realizar un disefio arquitecténico que permita la implementacion de la oficina
interior del espacio fisico del Gimnasio Hércules.
Politicas
- Tramitar ante el gerente la respectiva autorizacibn y presupuesto
necesario para la adecuacion del lugar.
Actividades
- Obtener el permiso respectivo del Gerente para la adecuacion del lugar

dentro de las instalaciones del Gimnasio.

Tabla 21. Presupuesto

DETALLE UNIDAD | CANTIDAD | PRECIO PRECIO
UNITARIO TOTAL

Equipamiento de la | U 1 $2.000,00 $2.000,00

oficina

TOTAL $2.000,00

FUENTE: Master PC
ELABORACION: La Autora

La cantidad de dinero estimada para el cumplimiento del objetivo es de $
2000,00
El periodo de tiempo para el cumplimiento de este objetivo es de 2 meses.
El responsable sera el Gerente Propietario
Resultados Esperados
- Dotar al Gimnasio de una oficina exclusiva de marketing
- Proyectar la imagen de Gimnasio hacia nuevas fronteras y poder capar

nuevos clientes,
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Tabla 22, Matriz del Objetivo Estratégico 2

Objetivo Estratégico N 2 “Implementar una oficina de Marketing”

META ESTRATEGIA | POLITICA ACTIVIDAD PRESUPUESTO | TIEMPO RESPONSABLE
Dotar al | Realizar un | Tramitar ante el | Contratar los | $ 2.000,00 2 meses Gerente
Gimnasio de | disefio gerente servicio de propietario

una oficina
destinada
exclusivamente
a actividades
relacionadas
con el

Marketing.

arquitectonico
gue permita la
implementacion

de esta oficina

propietario la
respectiva
autorizacion 'y
presupuesto
necesario para
la
implementacion

de esta oficina

un
profesional
en

arquitectura

FUENTE: Asociacion de Consultores Nacionales de Ecuador
ELABORACION: LA Autora
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Objetivo Estratégico 3

“Incorporar planes y programas de Marketing”

Problema:

Debido al altisimo ndmero de gimnasios que ha proliferado en la ciudad de
Loja, la implementacién de planes y programas de Marketing, resultan
imprescindibles, ya que es a través de ellas que se puede lograr el despunte

significativo de la competencia.

Meta:
Mejorar en un 80% el sistema publicitario del Gimnasio Hércules del barrio

Consacola ciudad de Loja.

Estrategias:
- Elaborar un plan anual de promocion y publicidad
- Elaborar un cronograma de capacitacion anual para el personal de

atencion al cliente.

Politicas:
- Disefiar modelos publicitarios tanto verbales, gréficos y escritos e
incorporarlos al sistema publicitario del Gimnasio
- Determinar las principales necesidades de capacitacion y las diferentes

tematicas a ser abordadas.

Actividades

- Crear una pagina web propia del Gimnasio Hércules que permita
identificar y promocionar de manera oportuna los diferentes servicios
gue cuenta el Gimnasio

- Disefar un cronograma anual de capacitacion para todo el talento

humano del Gimnasio
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Tabla 23. Presupuesto

Detalle Unidad | Cantidad | Precio Precio
Unitario Total
Disefio e implementacién de una U 1 $1.500,00 | $
pagina web para el Gimnasio 1.500,00
Disefio e implementaciéon de un U 1 $1.500,00 | $
software para el Gimnasio 1.500,00
TOTAL $
3.000,00

Fuente: Master PC
ELABORACION: LA Autora

La cantidad de dinero estimada para el cumplimiento del presente objetivo

estratégico es la suma de $ 3.000,00.

El periodo de tiempo estimado para el cumplimiento del objetivo estratégico es

de 6 meses.

El Gerente propietario sera el responsable del cumplimiento.

Resultados esperados

- Contar con una infraestructura publicitaria acorde a las necesidades de

una empresa sélida y con amplias perspectivas de consolidarse en una

de las mejores en su rama a nivel local.

- Contar con un amplio y variado banco de catos e informacion capaz de

satisfacer plenamente

las
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Tabla 24. Matriz de Objetivo Estratégico 3 "Incorporar planes y programas de Marketing"

Meta Estrategia Politica Actividad Presupue | Tiemp | Responsab
sto o] le

Mejorar Elaborar un | Disefnar modelos | Crear una pagina web que | $ 3.000,00 |6 Gerente
en un | plan anual de | publicitarios tanto | permita identificar y meses | propietario
80% el | promocion vy | verbales, graficos y |promociona de manera
sistema publicidad. escritos e | oportuna los diferentes
publicitari | Elaborar  un | incorporarlos al | servicios con que cuenta el
0 del | cronograma sistema publicitario del | Gimnasio.  Diseflar  un
Gimnasio | de Gimnasio. cronograma anual de
Hércules | capacitacion | Determinar las | capacitaciébn para todo el

para el | principales talento humano del

personal de | necesidades de | Gimnasio.

atencion al | capacitacion 'y las

cliente-

diferentes tematicas a
ser abordadas.
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Tabla 25. Matriz consolidada de objetivos Estratégicos

Objetivo estratégico N 1 “Publicitar adecuadamente los servicios del Gimnasio Hércules

Meta Estrategia Politica Actividad Presupuesto | Tiempo | Responsable
Crear una | Realizar una | Contratar los | Contratar los | $ 5000 3 Gerente
campana planificacion y | servicios de una | servicios de una meses | propietario
publicitaria con la | disefio publicitario | firma firma
finalidad de dar a | de los servicios | especializada en | especializada en
conocer los | del gimnasio, el | planificacion y | planificacion y
servicios que | cual permita llegar | disefio e | disefio de
brinda el | con la informacion | publicidad publicidad
Gimnasio pertinente a los | Requerir Requerir
Hércules con la | habitantes de la | informacion informacion
finalidad de | ciudad de Loja acerca de | acerca de
captar nuevos personas 0 | personas 0
cliente empresas empresas

especializadas especializadas en

en la realizacion | la realizacion de

del personal publicidad.
Objetivo Estratégico N 2 “Implementar una oficina de Marketing”

Meta Estrategia Politica Actividad Presupuesto | Tiempo | Responsable
Dotar al | Realizar un | Tramitar ante el | Contratar los | $ 2.000,00 2 Gerente
Gimnasio de una | disefio gerente servicio de un meses | propietario
oficina destinada | arquitecténico que | propietario la | profesional en
exclusivamente a | permita la | respectiva arquitectura
actividades implementacion autorizacion y
relacionadas con | de esta oficina presupuesto
el Marketing. necesario para la

implementacion
de esta oficina
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Objetivo Estratégico N 3 "Incorporar planes y programas de Marketing".

Meta Estrategia Politica Actividad Presupuesto | Tiempo | Responsable
Mejorar en un | Elaborar un plan | Disefiar modelos | Crear una pagina | $ 3.000,00 6 Gerente
80% el sistema | anual de | publicitarios tanto | web que permita meses | propietario
publicitario del | promocion y | verbales, graficos | identificar y
Gimnasio publicidad. y  escritos e | promociona de
Hércules Elaborar un | incorporarlos al | manera oportuna
cronograma  de | sistema los diferentes
capacitacion para | publicitario  del | servicios con que
el personal de | Gimnasio. cuenta el
atencion al | Determinar  las | Gimnasio. Disefiar
cliente- principales un  cronograma
necesidades de | anual de
capacitacibn  y | capacitacion para
las diferentes | todo el talento
tematicas a ser | humano del
abordadas. Gimnasio.
PRESUPUESTO GENERAL $ 10.000,00
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. CONCLUSIONES

.En la actualidad el comportamiento de los clientes hacia un estilo de vida
mas saludable estd en incremento, por lo cual la empresa Gimnasio
Hércules debe estar atenta a las necesidades y exigencias que tiene el

mercado para poder estar al frente de la competencia.

La investigacion de mercado permitié reconocer una oportunidad de mejora
en los servicios brindados, ademas de conocer las necesidades de los
clientes y poder analizar la informacion para poder realizar un buen plan de
mercadeo.

El plan de marketing permitié dar a conocer los objetivos que se quieren
alcanzar, entre ellos estaba incrementar el nimero de clientes y poder
fidelizar a los clientes que son irregulares, es decir clientes que van al
gimnasio Hércules por semana o por dia, estos objetivos se alcanzaran a

través de las estrategias de marketing que se propuso.

EL Gimnasio no cuenta con Misidn, Vision ni valores, es decir no ha existido

ninguna técnica administrativa que guie a esta empresa.

El Gimnasio Hércules, posee una variedad de servicios deportivos los
cuales no son publicitados ni socializados de manera adecuada ante la
sociedad en general de manera que nos garantice el incremento del

ndmero de clientes.

Los resultados ponderados de la aplicacién de las matrices MEFI (3,36) y
MEFE (4,71) permiten concluir que el Gimnasio Hércules, goza de una
amplia variedad de oportunidades y fortalezas que le auguran un sélido
posicionamiento en el mercado deportivo de la ciudad de Loja.
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La implementacion del presente Plan de Marketing para el Gimnasio, tiene
un valor de $ 10.000.

El servicio que presta el Gimnasio Hércules ha sido catalogado de buena
calidad, el servicio que del que més disfrutan nuestros clientes es el de

Bailoterapia pero tanto clientes externos e internos piden que sea mejorado.
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- RECOMENDACIONES

Se recomienda que Amaru Gimnasio Hércules tenga una continuidad con el
plan de marketing para siempre estar un paso antes de la competencia con
mejores servicios y disciplinas que permitan satisfacer a los clientes y evitar

gue se busquen otras alternativas.

Ademas de buscar nuevas alianzas con empresas relacionadas a esta
actividad, para tener mas participacién en el mercado y brindar mas

beneficios a los clientes.

También la actualizacion continua de la base de datos, ya que a través de
ella se puede determinar clientes que se podrian ir a la competencia o que
no estan siendo satisfechos completamente, y poder actuar con tiempo

para que no se dé esa situacion.

Se recomienda buscar un lugar mas amplio para poder incluir otras

disciplinas, la cual tenia buena acogida en la investigacién de mercado.

Aprovechar las redes sociales, el cual es el medio de comunicacion mas
utilizado por los clientes y el grupo objetivo, para dar a conocer
promociones, descuentos o realizar o comunicaciones, ademas de nutrirse

de los comentarios y sugerencias de los clientes.

Se recomienda al Dr. Luis Quizhpe propietario del Gimnasio Hércules
adoptar la Mision, Vision y valores que se sugerido para este prestigiosa
empresa, en funcidbn de requerimientos técnicos encajados a nuestra

realidad.
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El presente trabajo investigativo propone una serie de alternativas utiles y
valederas para el Gimnasio, en cuanto se refiere a publicidad y promocion
de sus servicios comerciales, el directivo de esta empresa deberan acoger
y poner en practica las sugerencias propuestas, las cuales les seran de

bastante utilidad para su desarrollo corporativo general.

El Gerente- propietario del Gimnasio Hércules, deberd implementar una
politica de trabajo y de servicios encaminada a lograr el posicionamiento
definitivo, de esta empresa en la ciudad de Loja, debido a que cuenta con
suficientes herramientas (oportunidades y fortalezas) para cumplir de

manera exitosa este objetivo.

Los directivos del Gimnasio Hércules, deberan crear | respectiva partida
presupuestaria que les permita poder solventar los gastos que genere la

implementacion del presente Plan de Marketing.
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K. ANEXOS

MODELOS DE ENCUESTAS APLICADAS
UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

FACULTAD JURIDICA, SOCIAL Y ADMINISTRATIVA
CARRERA DE ADMINITRACION DE EMPRESAS
Estimado Sr (a)

Le pido de manera comedida, se digne en facilitar la informacion con la finalidad
de “Elaboracién de un Plan de Marketing para el Gimnasio Hércules del Barrio
Consacola de la ciudad de Loja”.

19.¢Cuédl es su sexo?
Masculino () Femenino ()

20.Mencione la edad que posee

Edad ()

21.¢Cuantas horas a la semana destina para hacer ejercicio?

22.¢Qué clase de ejercicio Ud realiza con mas frecuencia en el gimnasio?
Bailoterapia ()

Pesas )
Cardiovascular )

23.Del ejercicio escogido mencione ¢Cuantas horas a la semana dedica
a esta actividad?

24.¢Cual de las siguientes variables han influido de manera positiva para
gue Ud acceda a los servicios y beneficios que ofrece el Gimnasio?

Buena imagen corporativa )
Atencion culta y esmerada )
Trato amable y cortés )
Otros ()
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25.

26.

27.

28.

29.

¢A través de qué medio de comunicacién usted se enter6 de los
servicios que ofrece este Gimnasio?

Vallas publicitarias )
Publicidad radial ()
Redes sociales ()
Referencias personales ()
Otros )

Cree usted que el gimnasio deberia emprender una campafia de
difusion y promocién de sus servicios

Si ()

No ()

¢, Si su respuesta a la pregunta anterior fue positiva a través de qué
medios de comunicacién considera usted que el Gimnasio deberia
publicitar y difundir sus servicios?

Radiodifusoras )
Television ()
Pantallas publicitarias ()
Vallas publicitarias )
Redes sociales )
Otros )

De los servicios que presta el Gimnasio ¢Cudl es el que mas le gusta?

¢ Cudl es la razén principal por la que usted asiste a este gimnasio?
Elija una variable.

a. Horario de atencion al publico )
b. Ubicacion )
c. Asesoriay servicio personalizado ()
d. Precios ()
e. Ambiente ()
f. Infraestructura ()
g. Otros )
Especifique
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30.Cree Usted que los servicios que presta este gimnasio frente a la
competencia son

a. Excelente )
b. Bueno )
c. Malo )
d. Regular ()

31.Considera Usted que los precios que ofrece este gimnasio frente a la
competencia son:

a. Alto )
b. Accesible ()
c. Bajo )

32.Usted se ha beneficiado de algun descuento, bono o promocién de
este gimnasio
Si )
No )

33.¢,Como califica la Usted la atencién que ofrece este gimnasio?
Muy bueno )

Bueno )
Malo )
Regular )

34.Segln su punto de vista considera Usted que los horarios del
gimnasio son adecuados
Si )
No ()

35.Cree usted que el gimnasio esta ubicado en un lugar estratégico para
prestar sus servicios
Si )
No )

36. ¢deberia el Gimnasio Hércules incrementar su mercado geografico a
través de la creacion de nuevas sucursales en determinados sitios de
la ciudad o provincia?

Si )
No ()
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37.¢Qué servicios adicionales le gustaria que haya en el gimnasio?

Nutricionista )
Tienda dedicada a equipos deportivos ()
Servicio de masajes ()

Otros (Por favor especifique)

GRACIAS
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ENCUESTA APLICADA A LOS TRABAJADORES DEL GIMNASIO

. Conoce si la empresa cuenta con un Plan de Marketing
Si )
No )

. Estaria Usted de acuerdo que este gimnasio cuente con un plan de
marketing

Si )

No )

. Considera usted que al aplicar un Plan de Marketing al gimnasio
existiria

a. Mejor atencion )

b. Incremento en los ingresos ()

c. Mejor difusion publicitaria ()

. Usted como empleado o instructor del gimnasio considera que existen
debilidades dentro de la empresa

Si )
No )
Especifique

. ¢Cual de los servicios que presta este gimnasio, cree que deberia
mejorar?

Bailoterapia )

Pesas )

Cardiovascular ()

. Cree Usted que el gimnasio cumple con todas las expectativas de los
clientes

Si )
No )
Especifique

. ¢,Como considera la satisfaccion de los clientes del gimnasio?
Excelente ()

Bueno | )
Malo ()
Regular ()
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8. Como trabajador o instructor del gimnasio. ¢Cuéles han sido las
sugerencias que harecibido de los clientes?

9. ¢Esta satisfecho con lalabor que desempefia en este gimnasio?

10.Segun su criterio, la remuneracion mensual que percibe por su trabajo
en el Gimnasio

a. Excelente ()
b. Buena ()
c. Mala )
d. Regular )

11.Como instructor o trabajador ha recibido algun tipo de capacitacion
por parte de este gimnasio
Si ()
No )

12.¢Qué clase de capacitacion le gustaria recibir?
Atencion al cliente ()

Nutricion )
Primeros auxilios ()
Otros ()
Especifique

13.Conoce Usted si el gimnasio cuenta con descuentos, bonos vy
promociones hacia el cliente

Si )
No )

14.Considera Usted que el gimnasio debe realizar méas publicidad
Si )
No )
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15.Porque medios considera usted que deberia realizar el gimnasio

publicidad

Radiodifusoras ()
Television )
Pantallas publicitarias ()
Vallas publicitarias )
Redes sociales )
Otros )

16.Segun su criterio personal, el ambiente de trabajo que se percibe al
interior del Gimnasio Hércules es:

a. Excelente ()
b. Bueno ()
c. Regular ()
d. Malo ()

17.Las relaciones interpersonales entre los funcionarios que laboran en
el Gimnasio son:
a. Excelentes )

b. Buenas )
c. Regulares )
d. Malas )

18.¢El Gimnasio Hércules le brinda la suficiente estabilidad laboral para
su adecuado desenvolvimiento dentro de la empresa?
Si )
No )

19.Mantiene el gimnasio la suficiente solvencia econdémica para cubrir de
manera oportuna sus obligaciones financieras y demas gastos
administrativos
Si )
No )

20.De los elementos citados a continuaciéon cudles de ellos diferencian al
Gimnasio Hércules del resto de gimnasios de la localidad.
Variedad de servicios )
Servicio personalizado )
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Amable atencion al publico )

Excelente ubicacion ()
Otros )
GRACIAS
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ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE

. ¢ Tiene Ud. algun titulo acorde a su puesto administrativo de la
Empresa?

. ¢Qué aspectos considera de mayor importancia para que el Gimnasio
Hércules haya obtenido una amplia aceptacion de la ciudadania de
Loja?

. Considera usted que se debe aplicar un Plan de Marketing a su
gimnasio

. Que razones considero Usted para ubicar su gimnasio en el barrio
Consacola

. ¢Cudles considera usted que son sus fortalezas?

. ¢Cuales cree Usted que son las debilidades del gimnasio?

. ¢Cudles considera que sean las amenazas del establecimiento?
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8. ¢Cual cree Usted que serian las oportunidades con las que cuenta el
gimnasio que deberia aprovecharlas?

9. ¢Qué gimnasio considera Usted como amenaza? Y porque

10.Considera Usted que los servicios que ofrece su gimnasio son
competitivos en el mercado

11.Considera usted que los precio que cobra el gimnasio por su servicio
son los mas adecuados. ¢Porque?

12.En base a que fija los precios de sus servicios

13.¢Cuenta con una Mision, y Visidn este gimnasio?

14.¢;Hainvertido Ud.? En Publicidad. Porque

15.¢Harealizado ofertas, bonos, promociones y descuentos a sus
clientes? Porque
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16.¢Como incentiva usted a sus clientes?

17.Considera Ud. que su gimnasio se encuentra en un lugar estratégico.
¢Por qué?

18.¢,Cbmo incentiva a sus empleados y trabajadores?

19.¢Ha capacitado Ud.? A su personal en las diferentes areas de trabajo.
Porque

20.¢Tiene proyectos a futuro a lo que respecta a su gimnasio? Y cuales
son.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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A. TEMA

“ELABORACION DE UN PLAN DE MARKETING PARA EL GIMNASIO
HERCULES DEL BARRIO CONSACOLA DE LA CIUDAD DE LOJA”
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B. PROBLEMATICA

Hoy en dia el marketing ha adquirido gran importancia y forma parte del dia a dia
de las empresas. En este mundo globalizado las empresas deben contar con
herramientas para poder tener ventajas frente a sus competidores, no solo del
mercado nacional, también los que proceden de otras partes del mundo que cada

dia son mas.

Es una funcion organizacional y una serie de procesos para crear, comunicar y
proporcionar valor a los clientes, asi mismo, para manejar las relaciones con estos
de manera que queden satisfechos beneficiando también a la empresa. Si una
empresa desea ser exitosa o0 simplemente sobrevivir debe implementar una buena
estrategia de marketing y como estamos hablando de un entorno y un mercado
global, nos compete el Marketing Internacional especificamente que difiere del
marketing regular por el alcance de sus actividades, no solamente porque la
empresa debe trascender sus fronteras, sino también porgue en los demas paises
las empresas estan ansiosas por llevar sus productos y servicios a diferentes
regiones en todo el mundo convirtiéndose en la competencia en nuestro propio
pais y si ofrecen a los consumidores calidad y a un menor costo se corre el riesgo

de no poseer un valor competitivo y perder a los clientes.

Una empresa debe determinar el mercado hacia el cual va a dirigir sus esfuerzos e
implementar sus estrategias de marketing teniendo en cuenta sus principales
herramientas como la mezcla de mercadotecnia, enfocarse y determinar si se
desea buscar nuevos clientes al introducir productos y servicios ya existentes en
nuevas zonas geograficas, asi como también conocer a fondo el entorno comercial
en el cual se desenvuelve dado que cada regiOn posee caracteristicas muy

diferentes, incluso en un mismo pais, hay productos diferentes para personas con
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diferentes comportamientos, nivel econdmico-social, costumbres etc., para los
cuales las empresa tiene diferentes maneras de satisfacer sus necesidades y
expectativas. Esto ha funcionado para muchas empresas exitosas no sélo en su
pais de origen sino a nivel mundial, tal es el caso de Mc'Donals que es el

restaurante de comida rapida por excelencia en casi todo el mundo.

El desarrollo econdmico significa cambios de todo tipo. En el aspecto social, las
personas han incrementado sus ingresos y ello les permite optar por nuevos
productos y servicios, entre ello acudir a un gimnasio para lograr una mejor

condicion fisica.

El negocio del fithess ha alcanzado una mayor preferencia en el mundo y es que
no solo comprende el desarrollo de ejercicios o rutinas de maquinas, sino que se
trata de un concepto de vida mucho méas sano, actitudes saludables, que a largo

plazo beneficia a la sociedad, previniendo problemas de salud.

En nuestro pais la Organizacion Panamericana de Salud (OPS) alerto que los
indices de obesidad y sobrepeso son alarmantes constituyendo una epidemia en
marcha, destacandose medidas emprendidas por las autoridades
gubernamentales como: mayor control en los bares escolares, reglamentacion
para el etiquetado de los productos y programas que promuevan el ejercicio como

“Ejercitate Ecuador”.

Cabe destacar que uno de cada tres nifilos en edad escolar y dos de cada diez
adolescentes ecuatorianos padecen sobrepeso u obesidad, segun la Encuesta
Nacional de Salud y Nutricion 2011-2013. Ademas, desde 1986 hasta 2012, el
sobrepeso en Ecuador se incrementd 104% y dos de cada de tres ecuatorianos de
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entre los 19 y 59 afios padecen sobrepeso, de acuerdo con informes del Ministerio
de Salud.

Centrandonos en el aspecto econdémico y empresarial, se puede afirmar que, las
empresas relacionadas al fithess poseen una amplia oportunidad. Debido al
creciente interés de las personas que piensan mas en cuidar su aspecto fisico,

significando un mayor potencial de crecimiento futuro.

Para tener éxito en este negocio es importante contar con asesoramiento técnico y
formacion en gestion. Esta consecuencia reflejada por las estadisticas nacionales
demuestra la problematica ante el desarrollo econémico del pais y localidad, que
han motivado a la investigacion nominada como “ELABORACION DE UN PLAN
DE MARKETING PARA EL GIMNASIO HERCULES DEL BARRIO CONSACOLA
DE LA CIUDAD DE LOJA”.
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C. JUSTIFICACION

3.1. ACADEMIA

El presente proyecto de marketing se ha elaborado con el objetivo de demostrar
que una planeacién estratégica de largo plazo, utilizando conceptos y
herramientas modernas del marketing, es posible realizar y aplicar a nuestra
realidad local. Asi como para mostrar que con un plan de marketing las empresas
tienen la oportunidad de realizar un analisis profundo y real de la situacion actual y

futura.

El presente trabajo investigativo, permitira culminar los estudios universitarios y
obtener el grado de ingeniera comercial para desarrollar las competencias

profesionales.

3.2. SOCIAL

Este estudio pretende obtener un buen posicionamiento del gimnasio, como un
centro de especializado en fisico culturismo lider en calidad y calidez, contando
con instalaciones de ultima tecnologia que ayudan a cumplir el objetivo propuesto.
El deporte contribuye significativamente al crecimiento econémico, a la innovacion,
a la creacion de empleo y precautela la salud de la poblacion demandante de esta
actividad economica. Ademas, es una actividad economica amigable con el medio

ambiente.

3.3. ECONOMICO

El marketing es necesario dentro de cualquier empresa, siendo esencial para que
la gente compre bienes/servicios de una forma incesante, para buscar una

rentabilidad, una demanda estructural y sostenible.
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Los gimnasios, han experimentado un progreso considerable en nuestra ciudad.
Con un adecuado estudio de marketing, se podra solventar déficits de fuentes de
trabajo, beneficiando a un considerable nimero de personas proporcionandoles
empleo directo e indirecto. Loja presenta amplias posibilidades para ofrecer
gimnasios de calidad que se preocupen no solo en mejorar su aspecto fisico sino

su salud.
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D. OBJETIVOS

4.1. OBJETIVO GENERAL

- Elaborar un plan de marketing para el Gimnasio Hércules del barrio
Consacola de la ciudad de Loja.

4.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

4.2.1. Realizar un diagnostico Externo e Interno del Gimnasio Hércules del barrio
Consacola

4.2.2. Analizar la informacion mediante la utilizacion de matrices

4.2.3. Proponer un Plan de Marketing para el Gimnasio Hércules del barrio

Consacola

144



E. MARCO TEORICO

5.1. MARCO REFERENCIAL

6.2.3. Gimnasio

6.2.3.10. Antecedentes

En la antigua Grecia el gimnasio era el local destinado a ejercitar tanto las
facultades fisicas, desarrollando la fuerza y la agilidad, como las morales,
cultivando la inteligencia.

En los antiguos gimnasios, los ejercicios mas importantes que se efectuaban eran:
Carrera, lanzamiento de disco, salto, lucha, pugilato, pancracio pentatlon y danza.
Posteriormente la finalidad de estos centros cambid, hasta hace algunas décadas
el gimnasio estaba enfocado solamente en aumentar la resistencia o capacidad
muscular de la persona; sus técnicas estaban mas encaminadas al
fisicoculturismo y al engrosamiento de los musculos, ya participaban las mujeres
pero solo algunas resistian las fuertes rutinas.

Luego y con la finalidad de atraer al sexo femenino, se dio pie a la creacion de
areas dentro de los gimnasios donde se combina la gimnasia y el
acondicionamiento mediante el uso de rutinas acompafadas de musica para
amenizar las clases, y mediante el uso de aparatos que lejos de "marcar los
musculos" ayudaba a moldear el cuerpo y quemar grasa principalmente.

Esta nueva area de aerobics en los gimnasios eran practicados inicialmente por
mujeres en su mayoria, quienes encontraban en las rutinas un escape al estrés y
a los trabajos cotidianos, posteriormente se fueron incorporando los hombres, ya
gue encuentran en este ejercicio un relajante, un deporte ameno y que requiere de
mucha coordinacion.

Al paso del tiempo las academias de deporte se fueron especializando con las

rutinas de aerobics mas usadas en Europa y Estados Unidos.
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De esta forma, rutinas, instructores y aparatos especiales como bicicletas fijas,
caminadoras, aparatos de alto pesaje y escaladoras se fueron introduciendo en el
pais hasta conformar, complementar e independizar a los gimnasios

En la actualidad estos centros ofrecen ademas de las actividades comunes, otras
enfocadas al relajamiento, de tal manera que el cliente alcance la salud fisica y
mental. (Planeta, 2017)

6.2.3.11. Concepto

Recinto cerrado para la préactica de deportes o para realizar ejercicios fisicos

destinados a desarrollar, fortalecer y dar flexibilidad al cuerpo.

6.2.3.12. Beneficios que proporciona un gimnasio

« Es un lugar donde el cliente puede relacionarse con otras personas, a la
vez que mantienen un programa de mejoramiento fisico.
o La persona puede acudir cuando tenga la oportunidad.

e Se recibe una atencion personalizada.
6.2.3.13. Caracteristicas

En los gimnasios se realizan actividades variadas. Algunas de sus maquinas
buscan dar tonalidad y mejorar la firmeza de los mdsculos. Cada maquina esta
disefiada para desarrollar un grupo de musculos del cuerpo, a través de complejos

sistemas de poleas y lastres que el practicante debe poner en movimiento.
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6.2.3.14. Tipos de Gimnasio

El tipo de gimnasio esta determinado por el nivel de actividad fisica y el uso de

implementos

Bajo impacto: bicicleta, maquina eliptica, caminar, nadar, aguagym, yoga,
pilates, remo, stretching y levantamiento de pesas. Mantienen la mayor
parte del tiempo los pies apoyados en el piso o determinada superficie y no
los golpean repetidas veces. Por ejemplo, al caminar estamos haciendo una
actividad de bajo impacto, pero al correr el impacto es notablemente

superior.

Alto impacto: correr, saltar, subir escaleras, clases de step, aerobics,
aerobox o fight-do. Las debemos evitar si tenemos sobrepeso o si

gueremos proteger las articulaciones.

Pilates: es un sistema de entrenamiento fisico y mental que se basa en
especialidades como la gimnasia, la traumatologia, el ballet y el yoga. Une
el dinamismo y la fuerza muscular con el control mental, la respiracion y la
relajacion. Este tipo de trabajo mejora la postura y el equilibrio. Forma
cuerpos esbeltos y flexibles, estiliza las piernas, endurece el abdomen,

levanta los gluteos y tonifica los brazos.

Aquagym: es una actividad acuatica centrada en la tonificacion muscular,
en las repeticiones y en el trabajo con materiales como pesas y pelotas.
Traslada al agua el trabajo fisico que se realiza en tierra y aprovecha las
posibilidades del nuevo medio. Es beneficioso para las personas mayores y
aguellas con problemas de sobrepeso, en proceso de recuperacion, con
lesiones traumatoldgicas, con problemas de movilidad y estabilidad articular
en rodillas, tobillos o con problemas de espalda. También se indica para

mujeres embarazadas.
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Power Plate: consiste en realizar ejercicios sobre unas plataformas que
transmiten movimientos vibratorios. Provocan la contraccion muscular y por
ende, tonifican, incrementan la secrecibn de hormonas que brindan
sensacion de bienestar, refuerzan las estructuras éseas y estimulan al
sistema neuromuscular. Por otro lado, al activar la circulacion sanguinea, se

consideran utiles para reducir la celulitis.

Spinning o indoor cycle: son clases grupales con bicicletas que se hacen
dentro de los gimnasios y son dirigidas por un profesor. Es la tendencia del
momento para entrenar a alta intensidad. El spinning permite ver notables
resultados en el tren inferior (piernas, caderas y glateos) y, también, en el
resto del cuerpo como los brazos, que en ocasiones son la fuerza de sostén

para el resto del cuerpo.

Body Pump: es una actividad dirigida que combina ejercicios propios de la
sala de musculacién (con mancuernas, barras y discos) con la mejor
musica que permite lograr una completa actividad aerdbica. Fomenta un
cuerpo fuerte y tonificado al mismo tiempo que propicia la quema de

calorias.

Fit-ball: esun sistema de entrenamiento fisico disefiado sobre los
principios de la fisioterapia. Consiste en realizar ejercicios con una pelota
inflable o fit-ball. Si bien aporta muchos beneficios, su principal objetivo es
trabajar la postura mediante actividades aerébicas (coreografias simples),
de fuerza, coordinacion, equilibrio, flexibilidad y relajacién sobre la pelota

inflable.

Power jump: es un programa de entrenamiento cardiovascular en el que
los ejercicios son ejecutados sobre un trampolin elastico individual, llamado

minitramp. Las clases son grupales, con masica, muy simples y divertidas.
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Aporta todos los beneficios del trabajo aerébico, como facilitar la pérdida de
peso.

- X55: es un moderno Yy revolucionario programa de resistencia localizada.
Son 55 minutos de extrema energia e intensidad, guiados por una musica
especifica. La clase proporciona un entrenamiento ideal para quemar

grasas, tonificar el cuerpo y marcar al maximo todos los musculos.

6.2.3.15. Importancia del gimnasio

Hoy en dia, la mayoria de los trastornos de la salud son el resultado de malos
hébitos alimenticios. Los problemas como el dolor del cuerpo y el dolor muscular
son las consecuencias mas comunes de la vida perezosa. El ejercicio inadecuado
conduce al aumento de peso y a la obesidad. La falta de la actividad fisica es el
principal responsable de la complicacion de la salud de muchos nifios y muchos
jovenes. Para evitar estos problemas de salud, un régimen de ejercicio adecuado
es sumamente esencial para todos.

L. Paralasalud
Un régimen regular de ejercicios ayuda a mejorar la salud general de una persona.
Los efectos positivos son evidentes gradualmente al entregarse a si mismo
durante un ejercicio regular. Mejora la circulacién sanguinea y la inmunidad.

M. Aumento de la energia
Usted se sentira rejuvenecido y energizado durante todo el dia.

N. Reduccioén de peso
Hacer ejercicio con regularidad es uno de los métodos de la pérdida natural de
peso.

O. Una fuerte construccion muscular
Mantenerse en forma mediante los entrenamientos regulares y la construccion de

los musculos con los huesos fuertes.
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P. Lafuerza mental

Un cuerpo en forma es no solo fisicamente fuerte, sino que es fuerte mentalmente.
Q. El desarrollo de la personalidad

Esto aumenta su nivel de confianza y su personalidad. Se sentira fresco y

rejuvenecido durante todo el dia.

6.2.4. MARCO CONCEPTUAL

6.2.4.10. Plan de marketing

La mercadotecnia es el estudio y perfeccionamiento de un proceso socio
administrativo que vincula a las personas en un espacio simbdlico (mercado)
donde se demandan, ofrecen e intercambian bienes y servicios que tienen un valor
determinado. En estos términos la mercadotecnia promueve como facilita, analiza

y racionaliza tal intercambio.

6.2.4.11. Concepto

Es como se llama el documento neuralgico del mercado Unico para cada empresa
gue a manera de guia flexible y coordinada propone una metodologia comercial a
nivel estratégico, tactico y operacional. Esboza las acciones enfocadas a
productos, mercado, precio y promocion, que deberian implementarse en busca
del éxito. Describe cuales son los objetivos comerciales, incluyendo la estrategia y
los recursos que deben ser asignados para alcanzarlos. También se orienta
temporalmente mediante la calendarizacion de un programa de trabajo. (Lermay
Kirchner, 2013)
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6.2.4.12. Caracteristicas
Procura la efectividad, al crear un plan de mercadotecnia se debe tener en cuenta
una serie de requerimientos, por lo que el plan debe ser:

- Simple
Para que el plan sea comprensible para todos y facilmente ejecutable. Si un plan
es simple, entonces, es facil de entender tiene un orden légico, contiene
solamente los temas relevantes, usa un lenguaje comun y sin tecnicismos
complejos.

- Realista
Propone metas coherentes con las capacidades de la empresa y no ideales
dificilmente alcanzables al ser realista el plan se basa en el conocimiento de las
fuerzas y debilidades de la empresa, plantea objetivos razonables en tiempo,
presupuesto y resultado.

- Medible
Contener parametros numeéricos y no numéricos para evaluar su desempefo en
eficiencia y volumenes esperados. Para ser mensurable el plan debe contar con
los medios y valores de evaluacion necesarios para medir el desenvolvimiento
teniendo elementos de juicio para medir avances o retrocesos y establecer fechas
de medicion.

- Referido a un periodo determinado
Marcar los tiempos maximos de su duracion, asi como el tiempo maximo que se
invertira en las fases que lo conforman.

- Congruente con los objetivos, misién, vision de la organizacion
Debe usar estos elementos del plan estratégico como directrices rectoras en su
realizacion y ejecucion.

- Completo
Que complete todos y cada uno de los elementos de la mercadotecnia como
plaza, mercado, producto, precio, promocion, objetivos, estrategias, programa de

accion y presupuesto.
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- Especifico
Enfocado en forma precisa al area de mercadotecnia utilizando objetivos
concretos y claros. Debe incluir acciones especificas y actividades cada una con
fechas de realizacion personas responsables y presupuestos definidos.

- Marketing de servicios
Es la organizacion sistematica y coherente de todos los elementos fisicos y
humanos de la relacidon cliente-empresa necesario para la realizacion de una
prestacion de servicios cuyas caracteristicas comerciales y niveles de calidad han

sido determinados. (Bengoechea Pujol, 2002)

6.2.4.13. Analisis de competitividad

Este andlisis compara tanto los productos como los sistemas de comercializacion
de la organizacion con los de las demas empresas.

Productos de nuestra empresa _ Productos de otras empresas

Sistemas de comercializacion de ) S
nuestra empresa Sistemas de comercializacién
de otras empresas
l Ventajas comparativas ‘\'

v

Desventajas
comparativas

N

Estrategia de
competitividad

llustracién 44 Analisis de Competitividad
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La matriz del grupo de consultoria

El ciclo de vida del producto

La posicion vs la competencia

Amenazas y areas de oportunidad

Fuerzas y debilidades

Los objetivos de la empresa las necesidades del mercado
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- Indicadores econémicos

- El andlisis del medio ambiente

Existen otro tipo de estrategias que se fundamentan en el marketing mix. Cada
una de estas estrategias tiene su propia metodologia.

- Ventas

- Publicidad

- Promocion

- Producto

- Marca

- Canales

- Precios

- Envase, empaque

- Merchandising

- Relaciones publicas

- Servicio técnico

- Servicio en general

- Garantias

- Credito

- Transporte

- Telemarketing
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Las tacticas comerciales representan el detalle operativo usado para ejecutar y
lograr los objetivos. Una estrategia puede incluir una o varias tacticas, las cuales

se plasman en la matriz de estrategias y se ejecutan en niveles intermedios.

En la tabla siguiente se pueden incluir los aspectos expuestos con el fin de
obtener una estrategia de competitividad comercial viable y acorde con la

organizacion.

5.2.4. La Matriz de Evaluacién de los Factores Externos (EFE)

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE) permite a los estrategas
resumir y evaluar informacibn econOmica, social, cultural, demogréfica,
ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnolégica y competitiva. La
elaboracion de una Matriz EFE consta de cinco pasos: Haga una lista de los
factores criticos o determinantes para el éxito identificados en el proceso de la
auditoria externa. Abarque un total de entre diez y veinte factores, incluyendo
tanto oportunidades como amenazas que afectan a la empresa y su industria. En
esta lista, primero anote las oportunidades y después las amenazas. Sea lo mas
especifico posible, usando porcentajes, razones y cifras comparativas en la
medida de lo posible.

Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy
importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para
alcanzar el éxito en la industria de la empresa. Las oportunidades suelen tener
pesos mas altos que las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener pesos
altos si son especialmente graves o amenazadoras. Los pesos adecuados se
pueden determinar comparando a los competidores que tienen éxito con los que
no lo tienen o analizando el factor en grupo y llegando a un consenso. La suma de

todos los pesos asignados a los factores debe sumar 1.0.
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Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes para el
éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la empresa estan
respondiendo con eficacia al factor, donde 4 = una respuesta superior, 3 = una
respuesta superior a la media, 2 = una respuesta media y 1 = una respuesta mala.
Las calificaciones se basan en la eficacia de las estrategias de la empresa. Asi
pues, las calificaciones se basan en la empresa, mientras que los pesos del paso
2 se basan en la industria. Multiplique el paso de cada factor por su calificacion
para obtener una calificacion ponderada. Sume las calificaciones ponderadas de
cada una de las variables para determinar el total ponderado de la organizacion.
Independientemente de la cantidad de oportunidades y amenazas clave incluidas
en la matriz EFE, el total ponderado mas alto que puede obtener la organizacion
es 4.0 y el total ponderado méas bajo posible es 1.0. El valor del promedio
ponderado es 2.5. Un promedio ponderado de 4.0 indica que la organizacion
esta respondiendo de manera excelente a las oportunidades y amenazas
existentes en su industria. En otras palabras, las estrategias de la empresa estan
aprovechando con eficacia las oportunidades existentes y minimizando los
posibles efectos negativos de las amenazas externas. Un promedio ponderado de
1.0 indica que las estrategias de la empresa no estdn capitalizando las

oportunidades ni evitando las amenazas externas.

La tabla siguiente presenta un ejemplo de una matriz EFE. Notese que el factor
mas importante que afecta a esta industria es el siguiente: "los consumidores
estdn mas dispuestos a comprar empaques biodegradables"”, como lo sefiala el
peso de 0.14. La empresa de este ejemplo estd siguiendo estrategias que
capitalizan muy bien esta oportunidad, como lo sefala la calificacion de 4. El total
ponderado de 2.64 indica que esta empresa esta justo por encima de la media en
su esfuerzo por seguir estrategias que capitalicen las oportunidades externas

y eviten las amenazas. Cabe sefialar que entender a fondo los factores que se

156



usan en la matriz EFE es, de hecho, mas importante que asignarles los pesos y

las calificaciones.

Tabla 26. Factores Externos

Peso

Factores determinantes del Exito Peso |Calificacion Ponderado

Oportunidades

1. El tratado de libre comercio entre Estados
Unidos y

2. Los valores de capital son saludables

3. El ingreso disponible esta creciendo 3%
4. Los consumidores estan mas dispuestos
a pagar por

5. El software nuevo puede acortar el ciclo
de vida del

Amenazas

1. Los mercados japoneses estan

cerrados para muchos

productos de Estados Unidos

2. La comunidad europea ha impuesto

3. La republica de Rusia no es politicamente
4. El apoyo federal y estatal para las
empresas esta

5. Las tasas de desempleo estan subiendo
Total

Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con que las estrategias de
la empresa responden a cada factor, donde 4 = la respuesta es superior, 3 = la
respuesta esta por arriba de la media, 2 = la

respuesta es la media

1 =la respuesta es mala.

La clave de la Matriz de Evaluacion de los Factores Externos, consiste en que el
valor del peso ponderado total de las oportunidades sea mayor al peso ponderado
total de las amenazas. En este caso el peso ponderado total de las oportunidades
es de 1.70 y de las amenazas es 0.60, lo cual establece que el medio ambiente es
favorable a la organizacion (Blogdiario.com, 2009)

5.2.3.1. ANALISIS FODA.
El analisis FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas), es un
instrumento que ayuda a representar y esquematizar en términos operables y

sintéticos un cuadro de situacién que, por lo general, tiende a ser infinitamente
complejo. En otras palabras, la realidad empresarial y de los mercados esta
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conformada por innumerables variables, que interactGan entre si y se
retroalimentan mutuamente en forma permanente. (MARINO., 1994)
El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las palabras
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. De entre estas cuatro
variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la organizacion, por lo
gue es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las
amenazas son externas, por lo que en general resulta muy dificil poder
modificarlas.

- Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y

por los que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia.
Recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen,
actividades que se desarrollan positivamente, etc.

- Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actda la
empresa, Yy que permiten obtener ventajas competitivas

- Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicién
desfavorable frente a la competencia. Recursos de los que se carece,
habilidades que no se poseen, actividades que no se desarrollan
positivamente, etc.

- Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que
pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

Como esa complejidad se hace inabarcable para la mente humana, y mucho
menos explicitable en términos del andlisis y de la decisiébn conjunta, se vuelve
imprescindible disponer de alguna herramienta conceptual y analitica que permita
trazar un perfil global del cuadro de situacion. (Glagovsky, 2014)
Con ese propésito, el andlisis FODA establece una mecanica clasificatoria que
distingue entre el adentro y el afuera de la empresa. Se definen las fortalezas y
debilidades que surgen de la evaluacion interna de la compafia, y las
oportunidades y amenazas que provienen del escenario.
El analisis del escenario requiere estudiar y evaluar:

» EIl escenario politico, econémico, tecnolégico, legal, cultural y social.

» Las grandes tendencias locales e internacionales, en términos de los

gustos y preferencias de los consumidores.
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>

La competencia actual y potencial, identificando especialmente a los

competidores “estratégicos”.

Estos datos sélo pueden provenir de rigurosos estudios de mercado cualitativos y
cuantitativos que resultan vitales para disponer de informacion objetiva sobre
fenbmenos de naturaleza inminente subjetiva. Sin embargo, esa subjetividad
resulta esencial para establecer las verdaderas fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas, tales como:

>

YV V. V V V V

Posicionamiento de la marca.

Posicionamiento de la competencia.

Expectativas insatisfechas

Atributos diferenciales percibidos de los productos.

Atributos diferenciales valorados de los productos.

Percepcion de calidad de servicios.

En Sintesis, el andlisis FODA es un pilar imprescindible para la formulacién
del plan de marketing. Sin embargo, su correcta utilizacion requiere contar
con la informacion de base necesaria, asi como una exhaustiva revision-

con sentido estratégico- de cada una de las variables intervinientes.

Tabla 27. Andlisis FODA

Analisis FODA

Interno

Externo
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5.2.3.1. PROCESO PARA LOS CRITERIOS DE IMPACTO Y
VALORACION

1) Impacto ponderado: cada miembro del equipo de expertos califica el

impacto en la escala de 1 a 10 y se obtiene la sumatoria correspondiente.

2) Peso Especifico: corresponde a la frecuencia relativa o
probabilidad estadistica, cuya sumatoria total sera 1 (uno) en cada uno de los

aspectos analizados, por ejemplo solo las fortalezas.

3) Calificacion de las respuestas: cada miembro del equipo de
expertos califica la respuesta que tiene la empresa utilizando la escala

anterior, los valores de esta columna corresponden a la media.

4) Valor ponderado de la respuesta: se obtiene multiplicando la

calificacion de la respuesta con su respectivo peso especifico.

5.2.3.2. MATRIZ (FODA o DOFA)

FODA (en inglés SWOT), es la sigla usada para referirse a una herramienta
analitica que le permitird trabajar con toda la informacién que posea sobre su
negocio, util para examinar sus Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas.

Este tipo de analisis representa un esfuerzo para examinar la interaccion entre las
caracteristicas particulares de su negocio y el entorno en el cual éste compite.

El andlisis FODA tiene multiples aplicaciones y puede ser usado por todos los
niveles de la corporacion y en diferentes unidades de andlisis tales como producto,
mercado, linea de productos, corporacion, empresa, division, unidad estratégica

de negocios, etc.). Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado del
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andlisis FODA, podran serle de gran utilidad en el analisis del mercado y en las
estrategias de mercadeo que disefié y que califiquen para ser incorporadas en el
plan de negocios. El analisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores
claves para el éxito de su negocio. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades
diferenciales internas al compararlo de manera objetiva y realista con la

competencia y con las oportunidades y amenazas claves del entorno.

Tabla 28. Diagrama de Analisis FODA

de la empresa)

Fortalezas

{

Origen Interno

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las palabras
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (en inglés SWOT: Strenghts,
Weaknesses, Oportunities, Threats). De entre estas cuatro variables, tanto
fortalezas como debilidades son: internas de la organizacion, por lo que es posible

actuar directamente sobre ellas.
En cambio, las oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en general

resulta muy dificil poder modificarlas.
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Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y por los
que cuenta con una posicion privilegiada frente a la competencia. Recursos que se
controlan, capacidades y habilidades que se poseen, actividades que se
desarrollan positivamente, etc.
Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actia la empresa, y
gue permiten obtener ventajas competitivas.
Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente
a la competencia. Recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen,
actividades que no se desarrollan positivamente, etc.
Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden
llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.
El Andlisis FODA es un concepto muy simple y claro, pero detras de su simpleza
residen conceptos fundamentales de la Administracion.
Tenemos un objetivo: convertir los datos del universo (segun lo percibimos) en
informacion, procesada y lista para la toma de decisiones (estratégicas en este
caso). En términos de sistemas, tenemos un conjunto inicial de datos (universo a
analizar), un proceso (andlisis FODA) y un producto, que es la informacion para la
toma de decisiones (el informe FODA que resulta del analisis FODA).
Casi cualquier persona puede hacer un analisis FODA. Es casi porque esa
persona tiene que tener la capacidad de distinguir en un sistema:

4) Lo relevante de lo irrelevante

5) Lo externo de lo interno

6) Lo bueno de lo malo
El FODA va a ayudar a analizar nuestra empresa siempre y cuando podemos
responder tres preguntas: Lo que estoy analizando, ¢es relevante? ¢ Esta fuera o
dentro de la empresa? ¢Es bueno o malo para mi empresa?
La relevancia es el primer proceso y funciona como filtro: no todo merece ser

elevado a componente del andlisis estratégico. Es sentido comun ya que en todos
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los 6rdenes de la vida es fundamental distinguir lo relevante de lo irrelevante. En
FODA este filtro reduce nuestro universo de analisis disminuyendo nuestra
necesidad de procesamiento (que no es poca cosa).

Claro que la relevancia de algo depende de dénde estemos parados, y este
concepto de relatividad es importante. Es por eso que quien hace un andlisis
FODA debe conocer el negocio. (Strickland, 1985)

MATRIZ DE ALTO IMPACTO

Se debe realizar una revisién dela matriz DOFA y tomar aquellos puntos de mas
alto impacto para proceder a valorarlos en orden de importancia dentro del
proyecto. Esto no significa que los otros puntos no se deban tener en cuenta, sino
gue deben hacer parte de las diferentes tareas del proyecto, pero debido a que su
impacto es relativamente bajo, haran parte de las actividades complementarias del

proyecto.
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Tabla 29. Estrategia FO (Fortalezas vs Oportunidades)

Factores
Externos

Fortalezas Debilidades

Factores
Internos

FO DO

Oportunidades : Estrategia para
Estrategia para Miniiizar D ¥

Medaiie e £y 0 Maximizar O

FA DA

Estategia para
Maximizar F y
Minimizar A

Amenazas Estrategia para

Minimizar D y A

La estrategia FO. (Fortalezas —vs- Oportunidades)

Se basa en el uso de fortalezas internas de la organizacion con el
propésito de aprovechar las oportunidades externas. Este tipo de estrategia es el
mas recomendado. La organizacion podria partir de sus fortalezas y a través de la
utilizacion de sus capacidades positivas, aprovecharse del mercado para el
ofrecimiento de sus bienes y servicios.

La Estrategia FA. (Fortalezas —vs- Amenazas)

Trata de disminuir al minimo el impacto de las amenazas del entorno, valiéndose
de las fortalezas. Esto no implica que siempre se deba afrontar las
amenazas del entorno de una forma tan directa, ya que a veces puede resultar
mas problematico para la institucion.

La estrategia DA.(Debilidades —vs- Amenazas)
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Tiene como proposito disminuir las debilidades y neutralizar las amenazas, a
través de acciones de carécter defensivo. Generalmente este tipo de estrategia se
utiliza so6lo cuando la organizacidn se encuentra en una posicion altamente
amenazada y posee muchas debilidades, aqui la estrategia va dirigida a la
sobrevivencia. En este caso, se puede llegar incluso al cierre de la institucion o a
un cambio estructural y de mision.

La estrategia DO. (Debilidades —vs- Oportunidades)

Tiene la finalidad mejorar las debilidades internas, aprovechando las
oportunidades externas, una organizacion a la cual el entorno le brinda cierta
oportunidades, pero no las puede aprovechar por sus debilidades, podria decir
invertir recursos para desarrollar el area deficiente y asi poder aprovechar la
oportunidad.

Planeacion Estratégica (Aplicacién en un Concepto Determinado). Para ilustrar la
importancia de las dimensiones, una compafia puede situar un producto en la
esquina superior izquierda de la matriz, la cual mide el crecimiento del mercado en
un eje y la participaciéon del mercado en el otro. Sin embargo, la compaiiia puede
decidir reducir su inversion en el producto y gradualmente descontinuar por etapas
ese producto debido a ciertas razones; leyes gubernamentales, se espera que
aumenten, con respecto al producto, o la compafiia puede tener otros productos
con una tasa de potencial mayor donde desea invertir su capital.

Un enfoque mas preciso de la identificacion de las estrategias, dara como
resultado un significado mas preciso del atractivo y potencial del mercado.
Las empresas deberian identificar esas caracteristicas del atractivo y potencial
gue son los mas importantes para ellas y sus productos. (KOTLE, 2006)
5.2.4. PRODUCTO

E1|2s un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma, tamafio, color...)
e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio...) que el comprador acepta, en

principio, como algo que va a satisfacer sus necesidades. Por tanto, en marketing
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un producto no existe hasta que no responda a una necesidad, a un deseo. La
tendencia actual es que la idea de servicio acompafie cada vez més al producto,
como medio de conseguir una mejor penetracion en el mercado y ser altamente

competitivo. (Mufioz, 2010)

5.2.5. PRECIO

El precio es una variable del marketing que viene a sintetizar, en gran nimero de
casos, la politica comercial de la empresa. Por un lado, tenemos las necesidades
del mercado, fijadas en un producto, con unos atributos determinados; por otro,
tenemos el proceso de produccién, con los consiguientes costes y objetivos de
rentabilidad fijados. Por eso debera ser la empresa la encargada, en principio, de
fijar el precio que considere méas adecuado.

Para el cliente potencial, el valor del producto se manifiesta en términos objetivos
y subjetivos, ya que tiene una escala muy particular a la hora de computar los
diferentes atributos de los que estd compuesto, de ahi la denominacion de caro o
barato que les da. Sin embargo, para la empresa el precio es un elemento muy
importante dentro de su estrategia de marketing mix, junto con el producto, la
distribucion y la promocion.

Por tanto, podemos definir el precio como la estimacion cuantitativa que se efectta
sobre un producto y que, traducido a unidades monetarias, expresa la aceptacion
o no del consumidor hacia el conjunto de atributos de dicho producto, atendiendo

a la capacidad para satisfacer necesidades.

Factores que influyen en la fijacion de precios

La fijacion de precios lleva consigo el deseo de obtener beneficios por parte de la
empresa, cuyos ingresos vienen determinados por la cantidad de ventas
realizadas, aunque no guarde una relacion directa con los beneficios que obtiene,

ya que si los precios son elevados, los ingresos totales pueden ser altos, pero que
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esto repercuta en los beneficios dependera de la adecuada determinaciéon y
equilibrio entre las denominadas «areas de beneficios».
Tabla 30. Factores del producto

Areas internas Areas externas
Costes. Mercados.
Cantidad. Tipos de clientes.
Precios. Zonas geograficas.
Beneficios fijados. Canales de distribucion.
Medios de produccién. Promocion.

Por tanto, una politica de precios racional debe cefirse a las diferentes
circunstancias del momento, sin considerar Unicamente el sistema de calculo
utilizado, combinada con las areas de beneficio indicadas. Para una mas facil
comprensién indicaremos que estas areas quedan dentro de un contexto de

fuerzas resumidas en:

Objetivos de la empresa.
Costes.
Elasticidad de la demanda.

Valor del producto ante los clientes.

<c -0

La competencia. (Mufioz, 2010)

5.2.6. PLAZA

La Plaza o distribucion es otra de las famosas P’s del Marketing Mix y se refiere

a los medios de distribucion o canales adecuados por lo cuales el cliente podra
tener acceso a los productos que se ofrecen. Esto incluye: Puntos de venta o de

atencion, almacenamiento, formas de distribucién, intermediarios, todo aquello con
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lo que la empresa garantizard que el consumidor pueda tener posesion del
producto. (Muioz, 2010)

5.2.7. PROMOCION

Se trata de una serie de técnicas integradas en el plan de marketing, cuya
finalidad consiste en alcanzar una serie de objetivos especificos a través de
diferentes estimulos y acciones Ilimitadas en el tiempo y dirigidas a
un target determinado. El objetivo de una promocion es ofrecer al consumidor un
incentivo para la compra o adquisicion de un producto o servicio a corto plazo, lo

gue se traduce en un incremento puntual de las ventas. (Mufioz, 2010)
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F. METODOLOGIA

6.1.

Métodos

Para la presente investigacion se utilizaran los siguientes métodos y técnicas, que

permitiran desarrollar la siguiente problematica, con un orden cronoldgico.

v' Método deductivo: El método deductivo se refiere a aquel método donde

se va de lo general a lo especifico. Este comienza dando paso a los datos
en cierta forma validos, para llegar a una deduccibn a partir del
razonamiento de forma logica o suposiciones: o sea se refiere a un proceso
donde existen determinadas reglas o procesos donde gracias a su
asistencia, se llegan a conclusiones finales partiendo de ciertos enunciados
0 premisas. Con la ayuda de este método se recopila la informacién en
forma general, para luego llegar al lugar, donde se realizara el presente
trabajo investigativo. Este método permitird conocer la organizacion y
productividad de la empresa; consecuentemente, plantear alternativas de
solucion como la Elaboracion del Plan de Marketing para el Gimnasio
Hércules del barrio Consacola de la ciudad de Loja.

Método inductivo: La induccién va de lo particular a lo general.
Empleamos el método inductivo cuando de la observacion de los hechos
particulares obtenemos proposiciones generales, o sea, es aquel que
establece un principio general una vez realizado el estudio y analisis de
hechos y fenbmenos en patrticular.

La induccion es un proceso mental que consiste en inferir de algunos casos
particulares observados la ley general que los rige y que vale para todos los

de la misma especie.
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Con la aplicacién de este método me permitira realizar un andlisis

situacional de la empresa.

Método Analitico: Es aquel Método de investigacion que consiste en la
desmembracion de un todo, descomponiéndolo en sus partes o elementos
para observar las causas, la naturaleza y los efectos. El analisis es la
observacion y examen de un hecho en particular. Es necesario conocer la
naturaleza del fenébmeno y objeto que se estudia para comprender su
esencia. Este método nos permite conocer mas del objeto de estudio, con
lo cual se puede explicar, hacer analogias comprender mejor su
comportamiento y establecer nuevas teorias. Permitiendo realizar un

analisis de la informacién primaria del gimnasio.

Método Descriptivo: Este se utiliza para recoger, analizar, resumir,
presentar, analizar, generalizar, los resultados de las observaciones. Este
método implica la recopilacidén y presentacion sistematica de datos para dar
una idea clara de una determinada situacién. Ayudando a describir y

analizar cada uno los aspectos favorables y desfavorables para el gimnasio.

Método Estadistico: Este método buscara de forma precisa y exacta, la
elaboracion, desarrollo y la organizacion de todos y cada uno de los datos
numericos de un problema, cuyo principal fin sea entender e interpretar algo
relacionado con la estadistica. Del mismo modo, el resultado debera ser
analizado para que a partir de este método se genere una tabla o
esquemas de datos arrojado. Estableciendo resultados para el posterior
analisis; obteniendo alternativas de cambios que mejoren la realidad

econdémica del gimnasio.
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6.2.

Técnicas

En lo referente a las técnicas de investigacion, se utilizara, las siguientes técnicas:

v' La Observacion: la observacion cientifica tiene la capacidad de describir y

explicar el comportamiento, al haber obtenido datos adecuados y fiables
correspondientes a conductas evento y/o situaciones perfectamente
identificadas e insertar en un contexto teorico.

Mediante esta técnica se descubrira los sucesos que ocurren actualmente
dentro del gimnasio.

La Entrevista: Es un acto comunicativo que se establece entre dos
personas y que tiene una estructura particular organizada a través de la
formulacion de preguntas y respuestas. La entrevista es una de las formas
mas comunes y puede presentarse en diferentes situaciones o ambitos de
la vida cotidiana.

la entrevista se la realizara al gerente o directivos del “Gimnasio Hércules”
del barrio Consacola de la ciudad de Loja, con el objeto de conocer los
principales problemas que tiene la empresa.

Encuesta: Una encuesta es un estudio en el cual el investigador obtiene
los datos a partir de realizar un conjunto de preguntas normalizadas
dirigidas a una muestra representativa o al conjunto de la poblacion
estadistica en estudio, formada a menudo de personas, empresa 0 entes
institucionales, con el fin de conocer estados de opinion, caracteristicas o
hechos especificos. Se aplicara a los clientes del gimnasio para conocer

datos reales.

171



6.3. Materiales
En la presente tabla, se describe a detalle los insumos empleados para el

desarrollo de la investigacion.

Tabla 31. Materiales

Bienes Servicios Suministros de oficina
Impresora Internet Hojas
Computadora Impresiones Esferos
Transporte Carpetas
Copias USB

6.4. TAMANO DE LA MUESTRA

En el presente estudio se analizara las preferencias sobre el uso del gimnasio
Hércules ubicado al noroccidente de la ciudad de Loja. La encuesta sera
destinada a personas mayores de edad, se ha tomado como poblacion a los

clientes que han hecho uso de las instalaciones durante el afio 2016.
Para el presente trabajo de investigacion se utilizara la siguiente formula

n= tamafo de la muestra
N= poblacién
e= margen de error 5%
N
"TT+en
N= 240 clientes

240
"= 150,052240

240
=235
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n =150

- Es necesario ejecutar 150 encuestas para determinar las preferencias de

los futuros consumidores del servicio.

6.5. PROCEDIMIENTO

Para desarrollar cada uno de los objetivos expuestos en el presente proyecto, se
procedera de la siguiente forma:

W. Mediante la técnica de la observacion se podra determinar la problemética
existente de primera mano dentro del gimnasio

X. La fundamentacién tedrica del plan de marketing y su aplicacién a la
practica se va a realizar en base a consultas bibliograficas a través de la
recoleccion de libros e internet.

Y. Con la aplicacién de la encuesta a los clientes, trabajadores y gerente del
gimnasio, para realizar un diagnoéstico y conocer sus debilidades, fortalezas,
oportunidades y amenazas.

Z. Mediante los resultados obtenidos tras el levantamiento de la informacion,
se podra ejecutar la matriz de Evaluacidon de los Factores Externos, para
desarrollar soluciones practicas hacia el Gimnasio.

AA. Mas adelante se analizara las
caracteristicas del servicio, asi mismo se planteara estrategias competitivas
gue sirvan al gerente en la toma de decisiones y finalmente se efectuara el

plan de marketing, las conclusiones y recomendaciones
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G. CRONOGRAMA

TIEMPO - MESES

ACTIVIDADES

Elaboracion del anteproyecto

Presentacion y aprobacion del anteproyecto

Recopilacion de la informacién

Levantamiento de la informacién

Tabulacion de datos y andlisis de la informacion

Andlisis interno y externo, elaboraciéon del diagnostico e
informe preliminar

Presentacion del primer borrador

Correccion del borrador

Presentacion y sustentacion de la tesis
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H. PRESUPUESTO Y FINANCIAMIENTO

En el presente apartado se desglosara los rubros necesarios para el desarrollo

de la tesis.

Tabla 32. Presupuesto y Financiamiento

ITEM POR ACTIVIDAD VALOR TOTAL
Personal y movilizacion

Movilizacion 350,00
Aparatos y equipos de trabajo

Internet 225,00
Suministros y Equipos de Oficina

Gastos de reproduccion fotocopias 300,00
Levantamiento de borrador del Informe, impresion y 200,00
reproduccion

Imprevistos

Reproduccion y empastado del trabajo 250,00
Total 1325,00

- Latesis sera financiada con recursos propios
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