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RESUMEN

La presente investigacion tuvo por finalidad realizar un estudio de factibilidad
mercadologica para la instalacién de un gimnasio de maultiples servicios en la ciudad
de San Cristobal. En este sentido, se plantearon los siguientes objetivos especificos:
(a) Determinar la demanda que existe para la instalacion de un gimnasio de multiples
servicios en la ciudad San Cristobal, (b) Identificar las necesidades del mercado meta
al cual se orientaria el gimnasio antes mencionado y (c) Sefialar la competencia que
existe en San Cristobal con relacién a la disponibilidad de gimnasios. Para ello, se
efectu6 un estudio de naturaleza descriptiva, con un disefio de campo, no
experimental y transeccional. La poblacion objeto de estudio estuvo conformada por
las mujeres residenciadas en el Municipio San Cristobal, con edades comprendidas
entre 25 y 59 afios. Para efectos de facilitar la recoleccion de la informacion, se llevd
a cabo el célculo de la muestra, la cual dio un total de 382 mujeres a encuestar.
Luego, se disefid un cuestionario constituido por veinticinco (25) preguntas de
opciones multiples. Los resultados arrojaron que existe necesidad de contar con un
gimnasio que ofrezca una variedad de servicios adicionales a los tradicionales, en la
ciudad de San Cristébal, por lo cual se puede considerar que la factibilidad
mercadologica es favorable.

Palabras Claves: Estudio de Factibilidad Mercadoldgica, Gimnasio de Multiples

Servicios

Vi



INTRODUCCION

A lo largo de la historia, el deporte ha demostrado una presencia relevante en el
conjunto de la estructura social. En este sentido, sean cuales sean los motivos, lo
cierto es que la practica de la actividad fisica ha cobrado un auge inusitado,
pudiéndose observar no sélo en el incremento de personas que lo llevan a cabo sino
en el nimero y la calidad de las instalaciones donde se practica.

Asi, en los ultimos afios son muchas las instalaciones que han surgido a lo largo de
la geografia nacional y las personas que diariamente acuden a ellas, con el objetivo de
perfilar una estructura corporal saludable. Por ello, puede decirse que el aumento de
la preocupacion por el aspecto fisico y la salud han disparado la demanda de
empresas de servicios deportivos; por lo que se considera que abrir un gimnasio que
ofrezca multiples servicios es actualmente una de las opciones con mas expectativas
de futuro, para el pequefio y mediano empresario.

En funcion de lo expuesto surge la presente investigacion, la cual tuvo como
proposito el desarrollo de un estudio de factibilidad mercadoldgica para la apertura de
un gimnasio de servicios mdltiples, exclusivo para damas, en la ciudad de San
Cristdbal.

En tal sentido, se elaboro el presente informe el cual se estructura de la siguiente
manera: Capitulo I: En el que se plantea el problema de investigacion, exponiéndose
ademas la justificacion y los objetivos de estudio. Capitulo 11: Comprende el marco
tedrico que le da sustento a la investigacion realizada. Este se presenta a travées de los
antecedentes de la investigacion, las bases tedricas y las variables de estudio.
Capitulo I11: Se encarga de describir, metodologicamente, la manera en que se lleva
a cabo la investigacion. Para ello se define el tipo de estudio, la poblacion y la
muestra a ser estudiada, asi como los instrumentos usados para la recoleccion de
datos. Capitulo IV: Presenta el andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos

durante el estudio. Conclusiones y Recomendaciones.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

La frase comun “lo importante es la salud” es, sin duda, una premisa fundamental
para vivir mejor y poseer una mejor calidad de vida y razén suficiente para una
adecuada cultura corporal. Asi, la cultura psicoldgica (ejercicios espirituales) de los
tiempos antiguos se ha convertido en la cultura fisica de ahora. En todo caso, en este
culto la manifestacion es, sobre todo, de lo aparente, lo decorativo o la imagen. En
este sentido, tanto el hombre como la mujer buscan la figura, bien como autoestima,
bien como apariencia hacia los demas, siendo en estos momentos una prioridad en

esta sociedad de consumo.

De hecho, Pascual (2006) apunta que "hasta ahora, la gente que iba al gimnasio
era joven, de entre 16 y 22 afios, pero cada vez viene mas gente mayor, de entre 30 y
50 afios, que buscan en el ejercicio no s6lo perder peso y ganar salud, sino también
"relacionarse con otra gente" (s/p). La ampliacion del abanico de edades, unida a una
mayor sensibilizacion acerca de la necesidad de practicar deportes, ha llevado
consigo un notable incremento del nimero de matriculas en los centros de ejercicio

fisico en la localidad.

En el caso venezolano, en opinion de Menéndez y Estupifian (2009):

El mercado de los gimnasios habia crecido en forma notable durante los
ultimos cuarenta afios. Hasta hacia relativamente poco, la mayor parte del
publico asistente eran hombres. Luego se agregaron actividades
cardiovasculares, asi como sesiones de aerobics, dando paso a la



diversificacion al atraer a mujeres. Para la fecha, los gimnasios se
conceptualizaban como centros de bienestar fisico, dotados de pesas y
equipos cardiovasculares; ofrecian ademas clases de yoga y masajes de
relajacion, e incorporaban a la vez tiendas de venta de articulos
deportivos, fuentes de soda y centros de cuidado nutricional. (p. 2)

Asi pues, la instalacion de gimnasios surge ante la necesidad de contar con
espacios adecuados para realizar ejercicio. Su establecimiento por todo el pais, se ha
difundido rapidamente por el hecho del innegable convencimiento por parte de la
poblacion de que la practica del deporte reporta numerosos beneficios fisicos,

psicoldgicos e incluso sociales para quienes lo practican.

Actualmente, existe una gran diversidad de gimnasios en cuanto a finalidad y
categoria se refiere, puesto que los hay desde muy amplias dimensiones, en los cuales
se incluyen espacios al aire libre hasta los muy pequefios; desde los olimpicos con
amplia capacidad en la estructura de sus instalaciones hasta los caseros; también los
hay puablicos y privados en donde se practican un sin nimero de disciplinas
deportivas y s6lo parte de ellos implican de algin modo objetivos competitivos.
(Menéndez y Estupifian, 2009)

A su vez, se han propuesto y diversificado mayores alternativas para la realizacion
de ejercicio como son: los clubes, centros deportivos, squashes, talleres de deporte,
arte y recreacién y los gimnasios ampliamente conocidos con el nombre de (gyms),
siendo estos ultimos los que han tenido un mayor auge en los afios recientes y el
servicio que en ellos se ofrece, se ha ido complementando mediante la inclusion de
mas actividades y servicios, procurando con ello satisfacer las necesidades de

hombres y mujeres de distinta edad.

Otra de las modalidades que se esta fortaleciendo, es el surgimiento de gimnasios

solo para mujeres. En efecto, ya se han dado diversas alternativas en este estilo. Asi



lo describe Mufioz (2009) al sefalar que “un santuario para la relajacion, el
rejuvenecimiento y el acondicionamiento fisico, disefiado exclusivamente para
mujeres, se inaugur6 en North Miami” (p. 1); asi, este tipo de establecimientos surge
en respuesta a las necesidades de la mujeres modernas de hoy, que esperan mas de la
vida y, en consecuencia, mucho mas de sus rutinas de ejercicios. Por ello, segun lo
referido por Mufioz (2009), en ese lugar no sélo se han instalado los méas innovadores
equipos disefiados especialmente para el sexo femenino, sino también se han
incorporado servicios adicionales para facilitar a las clientas un disfrute pleno. Entre
esos servicios, se cuentan: (a) El cuidado gratis de sus hijos, (b) acceso a internet y
(c) venta de productos dietéticos, entre otros.

Particularmente, segun informacion suministrada por Carolina Meéndez,
administradora del Gimnasio Tere en San Cristobal, la instalacion de gimnasios en el
Municipio San Cristébal se ha dado por el incremento de su poblacién y por la falta
de lugares, lo suficientemente apropiados, para la realizacion de ejercicio; lo que ha
dado lugar a que surja la inquietud por satisfacer este tipo de necesidad. Sin embargo,
los gimnasios que actualmente operan en el Municipio no son suficientes ni cuentan

con las instalaciones adecuadas que los usuarios demandan.

Entre esas deficiencias se puede nombrar la falta de servicios conexos, tales como
guarderia, peluqueria, venta de alimentos dietéticos, entre otros, los cuales
beneficiarian directamente a las mujeres de San Cristobal que, por distintas razones,
se sentirian satisfechas con la disponibilidad de alternativas como las expuestas. Esta
situacion esta dejando inconforme a una importante poblacion del Municipio San
Cristobal, la cual es la poblacion femenina, que busca en un lugar exclusivo la

satisfaccion de sus necesidades de salud y esteética.

En tal sentido, se plantea la presente investigacion, la cual busca determinar la

factibilidad mercadoldgica para la instalacion de un gimnasio de multiples servicios
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en la ciudad de San Cristdbal, especialmente dirigido a mujeres de 25 a 59 afios. Se
selecciona este segmento, en razon de la inexistencia en la ciudad de un gimnasio
exclusivo para damas, que atienda las necesidades especificas de esta poblacion,
como lo son: (a) sesiones de ejercicios especificamente para la tonificacion del
sistema muscular femenino, (b) orientacién nutricional acorde a las caracteristicas
biologicas de la mujer, (c) oferta de servicios conexos relacionados con la estética
femenina (limpieza de cutis, masajes de adelgazamiento, entre otros), (d) servicios
complementarios que faciliten la asistencia de las damas, como cuidado de nifios,

venta de ropa deportiva y alimentos dietéticos, entre otros.

Formulacién del Problema

Ante tal inquietud, surgen interrogantes como las siguientes:

- ¢Cuales son los bienes y servicios solicitados comUnmente, por las mujeres
que asisten a los gimnasios ubicados en la ciudad de San Cristobal?

- ¢Cuéles son las preferencias de la poblacidn objeto de estudio, en cuanto a los
servicios a ser ofrecidos por un gimnasio de maltiples propésitos?

- ¢Cudl es el interés de la poblacion femenina, en asistir regularmente a un

gimnasio de multiples servicios en la ciudad de San Cristébal?

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Determinar la factibilidad mercadolégica para la instalacion de un gimnasio de
multiples servicios, dirigido a mujeres con edad comprendida entre 25 y 59 afios, que

habiten en el Municipio San Cristébal, Estado Téachira.



Objetivos Especificos

- Determinar los bienes y servicios solicitados comdnmente, por las mujeres

que asisten a los gimnasios ubicados en la ciudad de San Cristobal.

- ldentificar las preferencias de la poblacion objeto de estudio, en cuanto a los

servicios a ser ofrecidos por un gimnasio de maltiples propdsitos.

- Determinar el interés de la poblacion femenina, en asistir regularmente a un

gimnasio de mdaltiples servicios en la ciudad de San Cristobal.

Justificacién de la Investigacion

Un estudio de factibilidad permite, con informacién secundaria, el andlisis de
diversas opciones de inversién para el cumplimiento de las metas de cualquier
proyecto, a cuyo efecto se analiza la viabilidad desde el punto de vista del mercado,
técnica, financiera y los indicadores de rentabilidad que permitan rechazar o aceptar

alternativas posibles de inversion.

En tal sentido, el estudio de factibilidad se elabora sobre la base de antecedentes
precisos obtenidos mayoritariamente de fuentes primarias de informacion, las
variables cualitativas son minimas en comparacion con los estudios anteriores, que
permita efectuar el planteamiento financiero y la evaluacion a la mejor alternativa de
inversion. En consecuencia incluye: un andlisis preciso del mercado y de las diversas
estrategias de mercadeo, que se tiene previsto seguir para lograr las previsiones de
ventas y los instrumentos en que se basa; sistema de distribucion, publicidad y
promocion, servicios, precios, etc., asi mismo, los estudios restantes que conduzcan a

la determinacion en forma definitiva de la viabilidad del proyecto.
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En funcion de lo expuesto, se establece la importancia del presente estudio a través
del cual se busca determinar la factibilidad mercadoldgica para la instalacion de un
gimnasio de multiples servicios en la ciudad de San Cristébal, la cual servira de punto

de partida para la elaboracion de un proyecto relacionado con esta alternativa.

De igual manera, el trabajo representa un aporte teérico, concretado en la revision
bibliografica que se harad en torno al tema de los estudios de factibilidad y afines.
Desde el punto de vista metodoldgico, el estudio se justificado en la herramienta de
recoleccion de datos disefiada, la cual puede servir de orientacion a trabajos

posteriores similares.

Alcance de la Investigacion

La investigacion tiene por objetivo determinar la factibilidad mercadoldgica para
la instalacion de un gimnasio de mdltiples servicios en el Municipio San Cristdbal. La
misma se orientara a la poblacion constituida por el conjunto de mujeres con edad
entre 25 y 59 afos, que posean interés en asistir a un gimnasio con estas

caracteristicas.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

Antecedentes de la Investigacion

Antes de llevar a cabo la presente investigacion, se hizo necesario la revision de

diversos estudios relacionados con el tema, de los cuales se sefialan los siguientes:

Tejada, O. (2006) Estudio de Factibilidad para la Creacién de un Centro de
Informacion y Atencion al Cliente para la Alcaldia de Montelibano, Cordoba. Como
objetivo general se plantea realizar el estudio de factibilidad para conformar un centro
de atencion e informacion al cliente con el fin de ser empresario y generar empleo,
contribuyendo con el desarrollo de la calidad de vida de la region. Para la realizacion
del estudio se desarrollé una matriz DOFA en la que se destacaron las amenazas,
debilidades, fortalezas y oportunidades para la organizacion en cuestion.
Posteriormente, se llevé a cabo un estudio de mercado a través del cual se
identificaron las necesidades de la comunidad con relacion a la creacion de un centro
de informacion y atencion al cliente en la Alcaldia local. El estudio se consider6
pertinente por cuanto revela los elementos a ser tomados en cuenta en la realizacion
de un estudio de mercado, por lo cual se estimd conveniente seleccionarlo como

antecedente.

Cuevas y Moreno (2002) Estudio de Factibilidad para la Creacion de una Empresa
de Servicios de Ingenieria. En el presente articulo se busca realizar el estudio de

factibilidad para la creacion de una empresa de servicios de ingenieria de redes


http://www.monografias.com/trabajos5/esfa/esfa.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/empresario/empresario.shtml
http://www.monografias.com/trabajos36/teoria-empleo/teoria-empleo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/desorgan/desorgan.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/calidad-de-vida/calidad-de-vida.shtml

inalambricas en el area de las telecomunicaciones, apoyado por una estrategia para la
implementacion de la empresa con base en el analisis de las cinco fuerzas de Porter.
De modo que se pueda determinar si es 0 no competitiva con las empresas extranjeras
que brindan este tipo de servicios en el mercado local, por lo tanto el andlisis se

realiza fundamentado en los planes de presupuesto.

La utilidad de este documento se encuentra en la utilizacion de los conceptos de
finanzas para estudios de factibilidad y competitividad. Se hace referencia al
concepto de planeacidn estratégica, organizando la informacion de la industria en el
modelo de las cinco fuerzas desarrollado por Michael Porter, para mostrar la

factibilidad del proyecto.

Gobmez, M. (2001) Proyecto de Inversion para la Instalacion de un Gimnasio en el
Municipio de Tultitlan, en la ciudad de México. El presente trabajo trata los estudios
que intervienen en la elaboracion, andlisis, interpretacion y evaluacion de un proyecto
de inversién para instalar un gimnasio en el Municipio de Tultitlan, Estado de
México, mediante los cuales es posible determinar su viabilidad, factibilidad técnica y
econdmica. Para tal efecto, se realiz6 un Estudio de Mercado, el cual tuvo como
objetivo primordial comprobar la existencia de demanda insatisfecha que justifique la
creacion del proyecto y que a su vez sea una base sélida de informacion para etapas

posteriores de ésta investigacion.

En este estudio se incluyen elementos importantes de analisis como son: demanda,
oferta, precios y comercializacion que se apoyan en la investigacién de campo,
realizada a los residentes de la zona de influencia donde se ubicara el proyecto, por
ser ésta la fuente de informacion mas actualizada y veraz. Una vez comprobado que
hay demanda insatisfecha y expectativas favorables mediante un mercado potencial
amplio, se procede al Estudio Técnico en el que se analizan la localizacion, tamafio,

capacidad, obra civil, disefio y distribucion de las instalaciones que mas se ajustan a

9



las necesidades del proyecto con el respectivo presupuesto de inversion que considera

los recursos materiales, humanos y financieros necesarios.

Luego se hizo el Estudio Economico-Financiero, el cual se basa en el costeo y
presupuestacion resultante del estudio técnico para la ordenacion y sistematizacion de
dicha informacion, asi como determinar la cuantia de los recursos econémicos
necesarios en la realizacion del proyecto. Finalmente, se realiza la Evaluacién
Econdmica del proyecto, la cual valora la eficiencia de la inversion total involucrada
con recursos propios, mediante el uso y aplicacion de métodos de evaluacion
econdmica que determinan el grado de rentabilidad econémica y periodo de
recuperacion de la inversion, que indican si es 0 no conveniente llevar a cabo un

proyecto de esta indole.

Este antecedente se toma en razén de que posee elementos teéricos de interés en
cuanto a los aspectos que deben considerarse en el desarrollo de un estudio de

mercado.

Bases Tedricas

Demanda de Servicios

En términos generales, la demanda es una de las dos fuerzas que esta presente en el
mercado (la otra es la oferta) y representa la cantidad de productos o servicios que el
publico objetivo quiere y puede adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos. En
efecto, segin lo expresado por Wikipedia (2009) “La demanda es la cantidad de
bienes y servicios que los consumidores desean y estan dispuestos a comprar

dependiendo de su poder adquisitivo” (S/p).

10



Tomando en cuenta la anterior definicion, se puede apreciar que ésta revela un
conjunto de partes que conforman la demanda: Estas partes son las siguientes, segun
lo expuesto por Thompson (2006):

1. Cantidad de bienes o servicios: Se refiere a un cierto niamero de unidades que
los compradores estarian dispuestos a comprar o que ya han sido adquiridas.

2. Compradores o consumidores: Son las personas, empresas u organizaciones
que adquieren determinados productos para satisfacer sus necesidades o
deseos.

3. Necesidades y deseos: La necesidad humana es el estado en el que se siente la
privacion de algunos factores bésicos (alimento, vestido, abrigo, seguridad,
sentido de pertenencia, estimacion). En cambio, los deseos consisten en

anhelar los satisfactores especificos para éstas necesidades profundas.
4. Disposicion a adquirir el producto o servicio: Se refiere a la determinacion
que tiene el individuo, empresa u organizacién por satisfacer su necesidad o

deseo.

5. Capacidad de pago: Es decir, que el individuo, empresa u organizacion tiene

los medios necesarios para realizar la adquisicion.

6. Precio dado: Es la expresion de valor expresado, por lo general, en términos

monetarios que tienen los bienes y servicios.

7. Lugar establecido: Es el espacio, fisico o virtual (como el internet) en el que

los compradores estan dispuestos a realizar la adquisicion.
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En tal sentido, la curva de la demanda representa la cantidad de bienes que los
compradores estan dispuestos a adquirir a determinados precios, suponiendo que el
resto de los factores se mantiene constantes. En todo caso, la curva de la demanda es,

por lo general decreciente, es decir, a mayor precio, los clientes compraran menos.

En este orden de ideas Kotler y Keller (2006) sefialan que:

Cada precio que la empresa fije conducird a un nivel de demanda
diferente y, por tanto, tendra un nivel de impacto diferente en los
objetivos de marketing de la empresa. (...) La curva de demanda muestra
el volumen de compra probable ante distintas alternativas de precios y
constituye la suma de las reacciones de numerosos individuos con
sensibilidades diferentes ante el precio. (p. 439)

Ahora bien, en el caso de la curva de demanda del mercado no sélo influye el
precio del bien o el servicio, también influyen el nivel de renta de la comunidad, la
distribucion de la renta entre los ciudadanos, la localizacion geogréfica, la

distribucion por edades y sexo, entre otros.

Para obtener la curva de la demanda agregada o del mercado, hay que partir de las
curvas de demanda individual. Para ello, se debe sumar para cada precio, las
cantidades demandadas para cada uno de los individuos que lo integran. Asi, la
importancia de la curva de demanda del mercado radica en que enfatiza el papel del
mecanismo de precios como medio de asignar recursos, pues demuestra coémo a

distintos precios la cantidad demandada en el mercado sera diferente.

El proposito de un anélisis de demanda es determinar los productos o servicios que
una compariia puede vender y sus precios. Al respecto, Elam y Paley (1988) refieren
que “Primero el analista inspecciona el mercado y estima la demanda de cada
producto. Luego analiza las posibles reacciones de sus competidores” (p. 131). Este

andlisis puede aplicarse a productos o servicios nuevos, a productos recientemente
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refinados, a productos antiguos con nuevos empaques 0 a productos o servicios que

tengan algun elemento nuevo.

En términos generales, se dice que la demanda de los productos o servicios es
relativamente elastica o relativamente inelastica. Al respecto, Elam y Paley (1988)

aseveran que:

Mientras mas estables son las ventas de un producto, se dice que éste es
mas ineléstico. En otras palabras, si los consumidores compran
regularmente un producto, sin tener en cuenta su precio, mas facil es para
el ejecutivo de mercadeo estimar su demanda futura. Los productos de
consumo frecuente, los de emergencia, y ciertos renglones de prestigio
caen en esta categoria. En el otro extremo de la escala estan los productos
cuyas ventas varian mucho con los cambios en el precio. Tales renglones
dependen mucho de cambios en las condiciones econdémicas como
indicadores de las ventas. (p. 132)

En funcion de lo expuesto, puede decirse que el nimero probable de unidades que
pueden venderse de la mayoria de los productos, es relativamente predecible en el
tiempo, como también lo es el impacto probable de cualquier cambio en las
condiciones econdmicas sobre el elemento. Es importante para un ejecutivo de
mercadeo analizar la relacion de su producto con otros productos como ayuda en este

aspecto.

Seguln se sefiala en el Manual Bésico de Economia EMVI (s/f) los factores que

influyen en que la demanda de un bien sea mas 0 menos elastica son:

1. Tipo de necesidades que satisface el bien. Si el bien es de primera necesidad
la demanda es inelastica, se adquiere sea cual sea el precio; en cambio si el
bien es de lujo la demanda sera elastica ya que si el precio aumenta un poco

muchos consumidores podran prescindir de él.
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Existencia de bienes sustitutivos. Si existen buenos sustitutos la demanda del

bien serd muy eléstica.

Importancia del bien en términos de costo. Si el gasto en ese bien supone
un porcentaje muy pequefio de la renta de los individuos, su demanda seré

inelastica.

El paso del tiempo. Para casi todos los bienes, cuanto mayor sea el periodo

de tiempo considerado mayor serd la elasticidad de la demanda.

El precio. Finalmente hay que tener en cuenta que la elasticidad de la
demanda no es la misma a lo largo de toda la curva. Es posible que para
precios altos la demanda sea menos elastica que cuando los precios son méas

bajos o al revés, dependiendo del producto de que se trate.

Finalmente, un analisis de demanda sélo indica posibilidades, no da la solucién

final; es decir, podria, por ejemplo, mostrar que varios productos tienen iguales

oportunidades de éxito, por lo que es en ese momento cuando debe tomarse una

decision. Los recursos son siempre limitados y no pueden seguirse todos los caminos

posibles de accion, pues es necesario decidir entre las alternativas que se presentan.

Estudio de Mercado

En palabras de Gomez (2001) “El estudio de mercado constituye la primera etapa

de todo proyecto de inversion, el cual consiste en una serie de técnicas y

procedimientos Utiles para obtener y analizar la informacién referente a la demanda,

oferta, precios y comercializacion de un bien o servicio” (p. 17); por tanto, esta etapa

es determinante ya que permite conocer las perspectivas reales que debe afrontar un

determinado bien o servicio al pretender ingresar a un mercado especifico.

14



Por lo anterior, el conocimiento del mecanismo del mercado resulta
imperiosamente necesario para la aceptacion o rechazo de la asignaciéon de los
recursos a una determinada iniciativa. Para el presente estudio, los objetivos son los

siguientes:

- Definir y establecer las caracteristicas del servicio a ofrecer.

- Ubicar el segmento de mercado que se pretende cubrir.

- Cotejar la aceptacion del mercado del servicio a ofrecer.

- Incluir caracteristicas y andlisis de la demanda.

- Llevar a cabo el analisis de la competencia.

- Verificar si la oferta existente realmente cubre las necesidades de la demanda.

- Ratificar si existe demanda insatisfecha que justifique la creacion del
proyecto.

- Determinar la existencia de un mercado potencial bueno para el proyecto.

El andlisis de la situacion del sector en el cual estd inserto el proyecto que se
pretende desarrollar, a través del estudio de las fuerzas competitivas, se constituye en
un arma fundamental para basar el desarrollo de la estrategia ante la dindmica del
cambio y la presencia de nichos del negocio cada vez mas cortos. Este hecho
evidencia un auténtico y constante reto de mayor creatividad y mejores herramientas
para identificar la estrategia competitiva idénea de la empresa, a fin de permanecer en

el sector donde se encuentra o ingresar a otro diferente.
Los elementos a tomar en cuenta en un estudio de mercado son:
Clientes: Identificacion, clasificacion, distribucion geogréafica, capacidad de compra,

como se llega a ellos, entre otros., son aspectos vitales que deben ser evaluados, por

cuanto su comportamiento ejerce un poder de negociacion, bien exigiendo precios
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mas bajos, mejor calidad, cambiando de proveedor, lo cual afecta la rentabilidad del
sector. Existen cuatro criterios para determinar la calidad de los clientes desde un
punto de vista estratégico, tales como: necesidades de compra contra capacidad de la

empresa, potencial de crecimiento, posicién estructural y costo del servicio.

Competencia Actual y Potencial: El comportamiento de los competidores actuales y
potenciales proporciona una indicacion directa e indirecta de sus intenciones, motivos
objetivos, estrategias actuales y sus capacidades para satisfacer con eficiencia las
necesidades de parte o del total de consumidores actuales y potenciales que tendré el
proyecto, aspecto de vital importancia para establecer estrategias que permitan

desempefiarse mejor que otras empresas.

Proveedores: ElI mercado proveedor ejerce hoy en dia un poder de negociacion de
diversas maneras, suben precios, desmejoran calidad, restringen el crédito, imponen
condiciones mas severas de pago, etc., razon por la cual es un aspecto de importancia

en el andlisis para orientar las estrategias.

Los Sustitutos: La presion de los productos y/o servicios sustitutos que ejercen su
poder al limitar el precio que se puede cobrar por sus similares, con capacidad para
reducir la rentabilidad y el crecimiento del sector, es un aspecto significativo que

debe ser evaluado cuidadosamente.

Valoracion de la Demanda: La existencia de una necesidad a satisfacer con el
producto y/o servicio a ofrecer, refleja una oportunidad sobre la demanda potencial
que debe cuantificarse a través de fuentes primarias y/o secundarias, dependiendo de
la etapa en que se encuentre el proyecto y sus caracteristicas particulares. Se
denominan fuentes secundarias las provenientes de textos, estadisticas del gobierno,
libros, revistas, datos de la propia empresa, etc., con costos muy bajos en relacion a la

recoleccion de datos de fuentes primarias, mediante la aplicacion de encuestas
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directas a los posibles usuarios que han mostrado interés por el producto y/o servicio;
sin embargo, ni siquiera la consulta directa garantizara la validez de las proyecciones.
Lo importante es obtener una respuesta aproximada de valor para la definicién e

implantacion de las estrategias de mercadeo. (La Cruz, 1997)

Comportamiento del Consumidor

Tanto los productos que se ofrecen a los consumidores como las preferencias en el
servicio estdn cambiando continuamente. Para poder establecer como es este
constante flujo, es importante que los gerentes de mercadotecnia tengan un
conocimiento del comportamiento del consumidor, el cual describe cémo los
consumidores realizan las decisiones de compra y cdémo utilizan esos bienes o

servicios adquiridos.

El estudio del comportamiento del consumidor es un paso en el proceso de
investigacion de mercados, ya que a través de la investigacion, los mercaddlogos
pueden obtener pistas de como y por qué las personas del mercado meta hacen,

utilizan y evaltan las compras.

El comportamiento del consumidor cambia continuamente; esto se debe a las
diferentes situaciones a las que se enfrenta. Como resultado, un mercadélogo no
puede asumir que una persona que compra cierto producto o marca el dia de hoy, haré

la misma compra mafana.

Al respecto, Esqueda y Flores (2000) indican que “Para poder satisfacer las
necesidades de los consumidores meta antes, durante y después de un intercambio de
mercadotecnia, se den entender el por qué compran” (p.27); en todo caso, cuando se
adquiere un producto, generalmente se sigue lo que se conoce como el proceso de

decision de compra, el cual consta de cinco etapas:
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1. Reconocimiento de una necesidad: esta etapa se da cuando el consumidor
reconoce que existe una discrepancia entre una condicion real y la deseada. El
consumidor se percata de esta discrepancia cuando esta expuesto a estimulos

internos o externos.

2. Busqueda de soluciones, alternativas de informacion: Durante esta etapa,
el consumidor busca informacion acerca de las diferentes alternativas para
satisfacer la necesidad. Su comportamiento en tales situaciones se explica con
la Teoria del Riesgo Percibido, que dice que siempre existe una probabilidad
de que al articulo no funcione como se esperaba.

3. Evaluacion de alternativas: Despueés de recopilar informacion y construir un
conjunto evocado de marcas de varios productos; el consumidor considera el
riesgo percibido y los beneficios de cada opcion, estableciendo un criterio de
evaluacion, sobre dimensiones especificas para poder comparar las

alternativas.

4. Toma de decisiones de compra: Después de buscar y evaluar, el consumidor
debe decidir si efectuara la compra; asi, el primer resultado es la decision de

compra o no la alternativa que tuvo la mejor evaluacion.

5. Consumo y evaluaciéon postcompra: Durante esta etapa, el consumidor
decide si el producto y la experiencia de la compra alcanzaron o excedieron
sus expectativas. La satisfaccion o insatisfaccion Unicamente se presenta

después de que se ha realizado la compra.

Ahora bien, no todos los consumidores siguen las cinco etapas del proceso de

decision de compra. Estas decisiones difieren por el grado de involucramiento en
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cada caso. El involucramiento puede ser de dos tipos: (a) Alto involucramiento y (b)

Bajo involucramiento.

Los factores que determinan el grado de involucramiento son los siguientes:

Experiencia previa.

- Interés.

- Riesgo percibido de consecuencias negativas.
- Situacion.

- Visibilidad social.

Por otra parte, existen factores externos que influencian las decisiones de compra
de los consumidores. Estos, segun Esqueda y Flores (2000) “se rigen en gran medida
las formas de pensar, creer y actuar de los individuos; de ahi que las decisiones
individuales de compra se vean afectadas por las fuerzas sociales que lo rodean” (p.

29). En los factores sociales se consideran:

Cultura: Es el conjunto de valores, normas, actitudes y creencias compartidos por un

grupo y transmitidos de generacion en generacion.
Subcultura: Se refiere a un grupo de personas que tiene sus propios valores y estilo de
vida, dentro de una cultura dominante. Estas variaciones se reflejan principalmente en

cémo, qué, cuando y dénde compran los bienes y servicios las personas.

Grupos de referencia: Son aquellos grupos formales e informales que influencian las

actitudes, los valores y el comportamiento de un individuo.

Lideres de opinion: Generalmente estan dentro de los grupos de referencia y so

aquéllos que influencian a otros.
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Familia: Para muchos consumidores la familia es la institucion social mas importante;

de ahi que sea un factor que afecte el comportamiento del consumidor.

Clase social: Son grupos de personas que comparten estilos de vida similares, mismos

intereses, comportamientos e igual estatus social.

De igual manera existe una serie de factores situacionales que influencian las
decisiones de compra de los consumidores. En particular, son cinco (5) los factores
que ejercen la influencia en el cdmo, cuando y dénde compran los consumidores.
Entorno fisico: Se refiere al lugar en el que se esta realizando la compra.

Entorno social: Se refiere a los comentarios y actitudes de los acompafantes.

Tiempo: La decision de compra se ve afectada por el tiempo con el que cuenta el
consumidor para poder recolectar informacion, tomar la decision y comprar el
producto.

Obijetivo de la compra: El por qué de una compra influye en las decisiones que se

toman.

Estado de &nimo: Es el estado temporal que influye en las decisiones de compra.

Finalmente, se pueden considerar los factores internos que influyen en las
decisiones de compra de los consumidores. Dentro de estos factores se pueden

encontrar la percepcion, la motivacion, las actitudes, el aprendizaje y la personalidad.

Percepcion: Es el proceso de recibir, organizar y dar significado a la informacion o
estimulos que se reciben del entorno. Este proceso se realiza en cuatro etapas:

exposicion, atencion, interpretacion y memoria.

Motivacién: para identificar qué conduce a satisfacer una necesidad, hay que buscar
un motivo, que no es otra cosa que una necesidad lo suficientemente desarrollada

como para impulsar a un individuo a buscar satisfacerla.
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Actitudes: Son una predisposicion para responder ante un objeto, una persona o
cualquier clase de informacion, ya sea positiva 0 negativa. Tienen tres componentes:

cognoscitivo, afectivo y del comportamiento.

Aprendizaje: Es el proceso de aplicar la experiencia y el conocimiento al
comportamiento. Hay cinco factores esenciales para el aprendizaje: impulsos,

estimulos sensoriales, respuestas, reforzamiento y castigo.

Personalidad: Estad formada por todos los rasgos de un individuo que influyen en

cualquier tipo de situaciones.

La combinacién de estos factores se manifiesta en los estilos de vida del
consumidor y en los productos y servicios que éste consume para mantener y cambiar

su estilo de vida.

Definicién de Términos Béasicos

Consumidor: Es la persona que el marketing toma como su objetivo central, en la
medida en que busca satisfacer sus necesidades y deseos a través de un intercambio,
en el que se generan unos satisfactores que el consumidor valora y por los que esta
dispuesto a pagar.

Demanda: Valor global que expresa la intencion de compra de una colectividad. La
curva de demanda indica las cantidades de un cierto producto que los individuos o la
sociedad estan dispuestos a comprar en funcion de su precio y sus rentas.

Estudio de Factibilidad: Es un analisis de aspectos claves que se hace antes de
emprender un negocio, de bienes o de servicios, con la intencién de anticipar de

alguna manera las probabilidades de éxito o fracaso del mismo.
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Gimnasio: Lugar con todo lo necesario para realizar actividades gimnasticas o
deportivas.

Mercado Meta: Consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades y/o
caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion decide servir.

Necesidad: Objeto, servicio 0 recurso que es necesario para la supervivencia,
bienestar o confort de una persona, del que le es dificil substraerse.

Servicio: Oferta intangible, objeto de transaccion o que se incorpora a un producto y

forma parte inseparable de él.
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Cuadro 1

Operacionalizacién de Variables

Objetivo Variable Dimensiones Indicadores Instrumento Items
Especifico
Determinar los Bienes Productos dietéticos 1
bienes y servicios Ropa deportiva 2
solicitados
comunmente, por | Bienes y servicios | Servicios Maquinas y Pesas Cuestionario 3
las mujeres que | de mayor solicitud Aerobics 4
asisten a los Relajacion 5
gimnasios ubicados Bailoterapia 6
en la ciudad de San Terapias alternativas 7
Cristdbal.
Salud Control de peso 8
Alimentacion 9
Identificar las Control respiratorio 10
preferencias de la Equilibrio circulatorio 11
poblacion objeto de Control de stress 12
estudio, en cuanto a | Preferencias en la Cultura fisica 13
los servicios que | disponibilidad de
pudieran ser | servicios Estética Tono muscular Cuestionario 14
ofrecidos por un Cosmetologia 15
gimnasio de Antienvejecimiento 16
maultiples
propésitos. Adicionales Cuidado de nifios 17
Acceso a internet 18
Peluqueria 19
Cafeteria 20
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Determinar el
interés de la
poblacién femenina,

en asistir
regularmente a un
gimnasio de

maltiples  servicios
en la ciudad de San
Cristobal.

Interés de asistir a
un gimnasio de
multiples servicios

Disposicion

Decision
inscripcion
Frecuencia

de

21
22

Fuente: Mora. UCAT, 2010
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CAPITULO llI
MARCO METODOLOGICO

Tipo de Investigacion

En opinion de Méndez (1988), “el proposito de formular el tipo de estudio es
sefialar el tipo de informacion que se necesita, asi como el nivel de analisis que se
debera realizar” (p. 87). En este sentido, la presente investigacion se considera de tipo
descriptiva, que segin Dankhe (1986) citado por Hernandez y colaboradores (1998),
“...busca especificar las propiedades importantes de personas, grupos, comunidades y
cualquier otro fendmeno que sea sometido a analisis” (p. 60); de esta forma, se busca
identificar el grado de interés que tiene la poblacion femenina de San Cristdbal,
especificamente la conformada por las mujeres con edad entre 25 y 59 afios, en la

instalacion de un gimnasio de multiples servicios en la ciudad.

Disefio de la Investigacion

Por sus caracteristicas, la investigacion posee un disefio no experimental, el cual
en opinién de Sabino (1996) “es aquella que se efectia sin la manipulacion
intencionada de variables, lo que aqui se realiza es la observacion de fenédmenos en su
ambiente natural” (p.75); por tanto, la investigadora se limitard a recopilar la
informacidn necesaria, a traves de un instrumento disefiado para tal fin, sin ninguna
interferencia en el normal desenvolvimiento de las personas que conforman la

poblacién objeto de estudio.

Por otra parte, el estudio es de campo debido a que, segun Balestrini (1997)

“permite establecer la interaccion entre los objetos y la realidad de la situacioén de
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campo, observar y recolectar los datos directamente de la realidad en su situacion
actual” (p. 37); por tanto, la informacidon necesaria para el desarrollo de la
investigacion se recolectd directamente de las personas que forman parte de la

poblacién estudiada.

Poblacién y Muestra

La poblacién, segiin Tamayo y Tamayo (1998) es “...la totalidad del fenomeno a
estudiar en donde las unidades poseen una caracteristica comun, la cual se estudia y
da origen a los datos de la investigacion” (p. 92). En este particular, se toma como
poblacién al conjunto de mujeres cuya edad esta entre 25 y 59 afios y cuya residencia
se encuentra en el Municipio San Cristobal. Asi pues, tomando la informacion
obtenida del Instituto Nacional de Estadisticas, se tiene que las proyecciones para el
afio 2010, basadas en el Censo 2001, son las siguientes:

Cuadro 2
Poblacion femenina estimada para el 2010, por grupo de edades, en el Municipio
San Cristobal

Grupo de edades Poblacion estimada

25-29 afios 12.318
30-34 afios 10.660
35-39 afios 9.496
40-44 afios 9.775
45-49 afios 10.157
50-54 afios 8.453
55-59 afios 7.112

Total 67.971

Fuente: www.ine.gov.ve (2010)
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En funcion a que la poblacion considerada es de amplias dimensiones, se hizo
necesario calcular el tamafio de la muestra que fue sometida al estudio, la cual es
definida por Pujol (1999) como el “conjunto de elementos de un colectivo que se
selecciona para obtener de ellos informacion, que posteriormente se generaliza a todo
el colectivo”. (p. 225). Generalmente, para el célculo del tamafio de la muestra, se
recurre al uso de la formula correspondiente al muestreo probable aleatorio simple,
para una poblacién finita (menor de 100.000 elementos) y un nivel de confianza de
95%:

% (N-D) +(@2% p* )

Donde:

n = Numero del tamafio de la muestra a encuestar.

Z =1,96 (Segun la Distribucion Normal, para una confianza de 95%).
e = error muestral asumido (5%)

p = 0.50 (probabilidades de éxito)

g = 0.50 (probabilidades de fracaso)

N = poblacién objeto de estudio = 67.971 mujeres

A los fines de identificar las necesidades, segln su grupo de edad, de las personas

objeto del estudio, la muestra se estratificd segun lo sefialado en el Cuadro 3:
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Cuadro 3
Estratificacion de la Muestra

Grupo de Edad % de la poblacion Personas a encuestar

25-29 afos 18,12 69
30-34 afios 15,68 60
35-39 afos 13,97 53
40-44 anos 14,38 55
45-49 afios 14,94 57
50-54 afos 12,44 48
55-59 afios 10,46 40

Total 100 382

Fuente: Célculos propios.

Recoleccion de Datos

Tamayo y Tamayo (1998) opina que “la recoleccion de datos depende en gran
parte del tipo de investigacion y del problema planteado para la misma, y puede
efectuarse a través de la ficha bibliogréfica, observacion, entrevista, cuestionario o
encuestas”. (p. 21) EIl instrumento de recoleccién de datos que se utiliza en el
presente trabajo investigativo es el cuestionario, el cual se aplicé a las personas que
forman la muestra, con la intencion de identificar su opinién acerca de la instalacion
de un gimnasio de multiples servicios en la ciudad de San Cristobal. Arias (2006) lo
define como “la modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita mediante un

instrumento o formato en papel contentivo de una serie de preguntas” (p. 74)

El mismo se construyo sobre la base de los indicadores que surgen luego de la
operacionalizacion de cada una de las variables contenidas en los objetivos de

estudio, estando constituido por veintidds (22) preguntas de seleccion.
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Validez del Instrumento de Medicién

Antes de aplicarse cualquier instrumento de investigacion que busque recabar
informacidn, es necesario verificar que el mismo posee validez. Al respecto, para
Chavez (1994), “la validez es la eficacia con que un instrumento mide lo que
pretende” (p. 193). Asi pues, tomando en consideraciéon este fundamento, el
instrumento disefiado en el presente estudio fue sometido a la validez de contenido, a
través del Criterio de Expertos. Para ello, se seleccionaron tres (3) personas con
amplios conocimientos en el tema de estudio, quienes analizaron cada item tomando
en consideracién su adecuacion con los objetivos, su dificultad aparente y su claridad
constitutiva, luego de lo cual plasmaron su opinién en un formato disefiado para tal

fin.
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CAPITULO IV
RESULTADOS OBTENIDOS

Después de aplicarse el cuestionario disefiado a la poblacién objeto de
estudio, en este caso, conformada por las mujeres que habitan en el Municipio San
Cristébal, con edades de 25 a 59 afos, sus respuestas fueron tabuladas vy
posteriormente, analizadas e interpretadas.

Estas opiniones son presentadas en cuadros de frecuencia (absoluta y relativa) y en
gréaficos circulares; posteriormente, para cada uno de ellos se hace un anélisis cuanti-
cualitativo para determinar la factibilidad mercadoldgica para la instalacion de un

gimnasio de maultiples servicios en la ciudad de San Cristobal.
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Pregunta preliminar

¢Asiste usted actualmente a un gimnasio?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Siempre 88 23
A veces 118 31
Nunca 176 46
Total 382 100
Cuadro 4
23%
46% O Siempre
B A veces
ONunca
31%
Fuente: Cuadro 4 Gréfico 1

Esta pregunta se plantea con la finalidad de determinar el porcentaje de las
mujeres con edades entre 25 y 59 afios, que asiste actualmente a algin gimnasio, con
el interés de identificar sus preferencias en cuanto a los bienes y servicios que buscan
en estos centros de practica de deporte. En este caso, se tiene que de la poblacion
femenina que habita en San Cristobal, el cincuenta y cuatro por ciento (54%) acude

habitual o esporadicamente a estos lugares deportivos.
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Pregunta No. 1: Ademaés de los servicios propios de un gimnasio, en estos lugares

¢le gusta adquirir productos dietéticos para su consumo?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 185 90
Medianamente de acuerdo 21 10
Indeciso 0 0
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 5

O Tot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso

0O Med. Desac

90% B Tot. Desac

Fuente: Cuadro 5 Gréfico 2

Segun lo expresado por las encuestadas, el noventa por ciento (90%) esta
totalmente de acuerdo en la adquisicion de productos dietéticos para su consumo. En
la mayoria de los casos, estos alimentos se buscan de manera de complementar los
planes de entrenamiento para lograr el peso ideal y estar en forma fisica y mental.
Muchas veces las usuarias, hacen su rutina de ejercicios, pero no tienen una dieta
balanceada baja en calorias. En este sentido, la disponibilidad de estos productos, en
los gimnasios locales, se convierte en un servicio de gran importancia, puesto que se
estd ofreciendo una opcion de salud integral, en la que se combina el ejercicio fisico
con la posibilidad del consumo de alimentos propios para el mantenimiento de

optimos niveles de energia y bienestar.
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Pregunta No. 2: Cuando usted asiste a un gimnasio, ¢acostumbra a comprar en el

establecimiento algun tipo de ropa deportiva?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 185 90
Medianamente de acuerdo 21 10
Indeciso 0 0
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 6

O Tot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso

0O Med. Desac

90% B Tot. Desac

Fuente: Cuadro 6 Gréfico 3

El noventa por ciento (90%) de la poblacién encuestada acostumbra comprar en
los gimnasios, algun tipo de ropa deportiva. La posibilidad de contar con prendas
deportivas en los gimnasios, se convierte en una fortaleza para estos centros de
deporte, dado que en ocasiones las usuarias prefieren la comodidad de hallar todo en
un solo lugar, que destinar tiempo para comprar este tipo de indumentaria en otro
sitio. Por tanto, ademas de ser un servicio innovador, motiva a las féminas a

ejercitarse disciplinadamente al portar ropa adecuada para este tipo de actividad.
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Pregunta 3: Cada vez que va al gimnasio, ¢jusa las maquinas y pesas que se

encuentran en el lugar?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Siempre 103 50
A veces 103 50
Nunca 0 0
Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 7

0%

l l OSiempre
B A veces
- o

50%

50%
’ ONunca

Fuente: Cuadro 7 Gréafico 4

Al preguntarle a las encuestadas sobre si al asistir a un gimnasio usa las maquinas
y pesas que se encuentran en el lugar, el cincuenta por ciento (50%) respondi6 que
siempre lo hacian, mientras que el otro cincuenta por ciento (50%) contesté que a
veces. En este caso, los gimnasios deben contar con la presencia de un entrenador que
asista y oriente a las personas que siguen un plan de ejercicios, en el uso adecuado de
estos mecanismos, de manera de facilitar el logro de los resultados fisicos esperados.
Por otra parte, para el caso de las usuarias que hacen uso de las maquinas de manera
esporadica, es necesario que exista la oferta de rutinas basadas en ejercicios de tipo

aerobico, tales como la bailoterapia.
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Pregunta 4. ; Le gusta hacer aerobics cada vez que asiste a un gimnasio?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Siempre 41 20
A veces 41 20
Nunca 124 60
Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 8
20%
OSiempre
B A veces
60 0% ONunca
Fuente: Cuadro 8 Grafico 5

El sesenta por ciento (60%) de las damas encuestadas respondié que Nunca les

gusta hacer aerobics cuando asiste a un gimnasio. Este porcentaje obtenido llama

poderosamente la atencion ya que el trabajo aerdbico es considerado como una de las

mejores actividades para el fortalecimiento

del sistema cardiovascular y para

mantenerse en forma, liberando los niveles de estrés. En tal sentido, se sugiere que los

gimnasios cuenten en su staff de instructores, personas calificadas que posean la

formacion y capacitacion necesaria para impartir las clases de esta disciplina. Asi

mismo, se sugiere la incorporacion de rutinas aerdbicas menos exigentes y mas

divertidas, de manera de motivar la participacién de las usuarias en este tipo de

actividad.
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Pregunta 5. Cuando asiste al gimnasio, ¢acostumbra a hacer ejercicios para la

relajacion?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 173 84
Medianamente de acuerdo 33 16
Indeciso 0 0
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100

Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 9
O Tot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
OIndeciso
O Med. Desac

84% B Tot. Desac
Fuente: Cuadro 9 Grafico 6

El ochenta y cuatro por ciento (84%) de las usuarias encuestadas estd en total
acuerdo en que acostumbran a hacer ejercicios para la relajacion, cuando asisten al
gimnasio de su preferencia, préctica que se realiza con la finalidad de liberar el estrés.
Por esta razon, la conveniencia de que estos lugares ofrezcan este servicio que
redunda en el bienestar y calidad de vida de la poblacion femenina local, permitiendo
que el establecimiento se convierta atractivo para las potenciales clientas de la
actividad fisica. Las personas que tienen rutinas de entrenamiento fuerte también se
estresan y requieren de técnicas de relajacion que les permita obtener los niveles

adecuados de tranquilidad y de equilibrio emocional.
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Pregunta 6: ;Realiza actividades de bailoterapia en el gimnasio al cual asiste?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 181 88
Medianamente de acuerdo 25 12
Indeciso 0 0
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100

Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 10
OTot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
OIndeciso
O Med. Desac

88% B Tot. Desac
Fuente: Cuadro 10 Grafico 7

Del Gréafico 7 se desprende que el ochenta y ocho por ciento (88%) de las damas

encuestadas gusta de hacer bailoterapia cuando asiste a algun gimnasio de la ciudad.

Esta actividad cada dia tiene mas adeptos, puesto que proporciona bienestar fisico a

través de una rutina amena, divertida y menos exigente que el aerobics tradicional. De

hecho, algunos lugares al aire libre locales han sido destinados para reunir un grupo

de personas, especialmente los fines de semana, para llevar a cabo practicas de esta

actividad fisica. Esto significa que los gimnasios indiscutiblemente deben incluir en

sus rutinas diarias la bailoterapia, por los altos niveles de aceptacion que posee,

puesto que ademas de ser saludable hace del ambiente un espacio 6ptimo para la sana

diversion.
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Pregunta 7: ¢Le gusta practicar algun tipo de terapia alternativa (aromaterapia,
colorterapia) cuando asiste al gimnasio de su preferencia?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 70 34
Medianamente de acuerdo 74 36
Indeciso 53 26
Medianamente desacuerdo 9 4
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 11

OTot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso

O Med. Desac

B Tot. Desac

Fuente: Cuadro 11 Gréfico 8

Al preguntarle a las encuestadas su gusto por la practica de algln tipo de terapia
alternativa (aromaterapia, colorterapia, entre otras), las opiniones se distribuyeron de
la siguiente manera: el treinta y seis por ciento (36%) estd medianamente de acuerdo,
el treinta y cuatro por ciento (34%) totalmente de acuerdo y un veintiséis por ciento
(26%) indeciso, lo que significa que la tendencia es hacia la preferencia de la practica
de estas terapias en los gimnasios locales. Las terapias alternativas son una opcion
que ha ido ganando una buena aceptacion dentro de la poblacién sancristobalense,
que ve en estas practicas la posibilidad de alcanzar el equilibrio energético y fisico, y
con ello el bienestar general, por medio de técnicas diferentes a la medicina

tradicional.
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Pregunta 8. Cuando usted va a un gimnasio, ¢le gustaria contar con alternativas que

le ayuden a mantener control en su peso?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 173 84
Medianamente de acuerdo 33 16
Indeciso 0 0
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 12

OTot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso

O Med. Desac
84% B Tot. Desac

Fuente: Cuadro 12 Gréfico 9

El ochenta y cuatro por ciento (84%) de las damas encuestadas quisiera contar con
alternativas que le permitan mantener el control de su peso, cuando asisten al
gimnasio de su preferencia. Uno de los aspectos que ha influido decididamente en la
busqueda de pérdida de peso en la poblacion femenina, es la fuerza que ha ganado el
estereotipo de la mujer esbelta, el cual se relaciona directamente con la belleza, la
elegancia y la aceptacion en la sociedad; sin embargo, una razon de gran peso es la
busqueda de mayores niveles de salud, al obtener un equilibrio razonable entre la
estatura y la masa corporal. Por ello, la necesidad de que los gimnasios incorporen un
servicio que oriente a las usuarias en el disefio de una rutina de ejercicios acorde a su

estructura fisica, su edad y caracteristicas particulares.
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Pregunta 9. ¢Quisiera contar con orientacion en los habitos de alimentacion, en sus

sesiones de gimnasio?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 119 58
Medianamente de acuerdo 62 30
Indeciso 25 12
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 13

OTot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso

O Med. Desac

B Tot. Desac

30%

Fuente: Cuadro 13 Gréfico 10

Dentro del grupo de personas a quienes se les preguntd si quisieran contar con
orientacion sobre los hébitos de alimentacion en sus sesiones de gimnasio, el
cincuenta y ocho por ciento (58%) esta totalmente de acuerdo. En ocasiones, el
esfuerzo realizado durante la rutina de ejercicios fisicos se pierde, si no se combina
con una alimentacion rica en proteinas pero baja en calorias; por ello, se considera
necesario que el personal que ofrece el servicio de entrenamiento en los gimnasios
fomente la cultura sobre la sana alimentacion y sus efectos en la salud integral de las
usuarias y, de este modo, evitar el uso inadecuado o abuso en el consumo de ciertos

alimentos que no son recomendables para el logro de la meta planteada.

40




Pregunta No. 10. ;Le gustaria que le ensefiaran técnicas de respiracion, en los
gimnasios de la ciudad?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 165 80
Medianamente de acuerdo 21 10
Indeciso 12 6
Medianamente desacuerdo 8 4
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 14
4%
1 6% o O Tot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
OIndeciso
O Med. Desac
80% B Tot. Desac
Fuente: Cuadro 14 Grafico 11

Al ochenta por ciento (80%) de las personas encuestadas, le gustaria que le
ensefiaran técnicas de respiracion, durante la ejecucion de su rutina de ejercicios. El
mantenimiento de un ritmo de respiracion adecuado, permite el mejor
aprovechamiento de las bondades del deporte, ademas que proporciona mayores
niveles de resistencia. En este sentido, es importante que el personal de entrenamiento
presente en los gimnasios, tenga las competencias disefiar programas educativos que
Ileguen a todas las interesadas en el manejo adecuado de las técnicas necesarias para
oxigenar, relajar y mantener niveles equilibrados de respiracion, mientras desarrollan
sus actividades aérobicas. A su vez, seria novedoso debido a que la mayoria del
personal que asiste y orienta a los usuarios de los gimnasios solo establece rutinas de

ejercicio y alimentacién, obviando la importancia de estas técnicas.
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Pregunta 11. Cuando usted asiste a un gimnasio, ¢quisiera contar con opciones que

le permitan alcanzar un equilibrio en su sistema circulatorio (tension arterial)?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 144 70
Medianamente de acuerdo 41 20
Indeciso 12 6
Medianamente desacuerdo 9 4
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 15

OTot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso

O Med. Desac

B Tot. Desac

%

Fuente: Cuadro 15 Gréfico 12

Una de las razones por las cuales las personas asisten a un gimnasio, es siguiendo
las recomendaciones médicas para alguna afeccion, generalmente, de tipo
cardiovascular; en efecto, de la poblacion encuestada, el setenta por ciento (70%)
respondio que desea contar con opciones que le permitan alcanzar el equilibrio en su
sistema circulatorio (tension arterial). Asi, el ejercicio fisico aunado a una dieta
balanceada, es recomendable para mantener los niveles del organismo en Optimas
condiciones y la tension controlada. Por eso, la importancia de que la usuaria sea
evaluada clinicamente, cuando ingresa a un gimnasio, de manera de revisar el estado

en que se encuentran sus niveles de colesterol, triglicéridos, glicemia, entre otros.
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Pregunta 12. (El control del stress es uno de los objetivos que usted busca en las

sesiones en el gimnasio?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 144 70
Medianamente de acuerdo 41 20
Indeciso 21 10
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 16

OTot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso

O Med. Desac

B Tot. Desac

%

Fuente: Cuadro 16 Gréfico 13

Al realizar la pregunta que si la busqueda del control del stress es uno de los
objetivos en las sesiones en el gimnasio, el setenta por ciento (70%) de las
encuestadas afirmo estar en total acuerdo. Hoy dia el estrés es considerado como la
enfermedad del siglo, afectando a todo el organismo; en consecuencia, se hace
necesario implementar estrategias para combatirlo, mantener el nivel Optimo de
equilibrio emocional y salud fisica. En ese sentido, los gimnasios, como centros en
los que las usuarias asisten a socializar y relajarse, han de incorporar actividades que

contribuyan a mantener la salud integral de la clientela.
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Pregunta 13. ;Usted va a un gimnasio con la finalidad de mantener una cultura fisica

adecuada?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 190 92
Medianamente de acuerdo 8 4
Indeciso 8 4
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 17
4% 0%
4% o O Tot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
OIndeciso
O Med. Desac
92% B Tot. Desac
Fuente: Cuadro 17 Grafico 14

El noventa y dos por ciento (92%) de las damas encuestadas, asiste a un gimnasio
con la intencion de mantener una cultura fisica adecuada. Esto motivado a que
quienes acuden a los gimnasios buscan la mejora de su estado fisico y emocional,
evitando las enfermedades propias del sedentarismo y rejuveneciéndose al mostrar
una figura libre de toxinas y exceso de peso. Al obtener resultados favorables, las
usuarias se motivan y suben el autoestima, logrando disciplinarse en los planes y

rutinas de mantenimiento para preservar la forma del cuerpo y la mente sana.
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Pregunta 14. ;Le gustaria contar con rutinas que le permitan alcanzar un tono

muscular adecuado a su edad?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 198 96
Medianamente de acuerdo 8 4
Indeciso 0 0
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 18

0%
0%

96%

OTot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso

O Med. Desac

B Tot. Desac

Fuente: Cuadro 18

Gréfico 15

El noventa y seis por ciento (96%) de las encuestadas, desea contar con rutinas

que les permita alcanzar un tono muscular adecuado a su edad. En ocasiones, las

rutinas asignadas a las personas se hacen, de manera general, sin distingo de edad, ni

condiciones fisicas, lo cual causa en algunas usuarias dolores musculares que no les

permite ir los dias siguientes al gimnasio, aspecto que puede provocar desmotivacion

a continuar con la rutina. Por tanto, se recomienda que los instructores estén en

capacidad de disefiar rutinas acordes a las particularidades de las usuarias, con la

intencion de facilitarles la ejecucion de los ejercicios a la vez que los mismos van

dejando su efecto positivo en el organismo de éstas.
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Pregunta 15. ;Quisiera contar con servicio de cosmetologia en los gimnasios de la

ciudad?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 169 82
Medianamente de acuerdo 8 4
Indeciso 8 4
Medianamente desacuerdo 21 10
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 19
4%\ 10% 0% O Tot. Acuerdo
4% B Med. Acuerdo
OIndeciso
O Med. Desac
82% B Tot. Desac
Fuente: Cuadro 19 Grafico 16

Se pregunt6 a las usuarias si les gustaria contar con el servicio de cosmetologia en
los gimnasios, y el ochenta y dos por ciento (82%) respondi6é que esta totalmente de
acuerdo que se les ofrezca este servicio, considerado por muchas como innovador y
necesario en funciéon del cuidado integral de su estética corporal, ademas de la
orientacion sobre el uso de estos productos y los beneficios que proveen. Asi pues,
dado que el uso de cosméticos representa un alto indice de consumidoras, se hace
presente la necesidad de ofrecer este servicio a las usuarias del gimnasio para que
mantengan un cuidado de la piel adecuado y neutralizar los efectos que puedan causar
algunas actividades de maxima exigencia dentro de los planes de mantenimiento de

un cuerpo en forma.
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Pregunta 16. De ser incluidas terapias de medicina

dispuesta a invertir en ellas?

antienvejecimiento, ¢estaria

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 198 96
Medianamente de acuerdo 8 4
Indeciso 0 0
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 20
0%
0%
o o OTot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
OIndeciso
O Med. Desac
96% B Tot. Desac
Fuente: Cuadro 20 Grafico 17

Como es de observar, el noventa y seis por ciento (96%) de las usuarias esta

totalmente de acuerdo con

la necesidad de

incluir terapias de medicina

antienvejecimiento dentro de las ofertas de los gimnasios de la ciudad. Para ello, se

han desarrollado diversas técnicas que favorecen la elasticidad de la piel y neutralizan

notablemente los signos de deterioro del cuerpo, producto de la edad, estilo de vida y

habitos de las personas. En ese sentido, se considera atractivo y novedoso que los

gimnasios incluyeran estas terapias para que las usuarias tengan alternativas de

mejorar el aspecto y presentacion de su cuerpo.
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Pregunta 17. ¢;Quisiera contar con un gimnasio que cuidara sus hijos mientras usted

realiza los ejercicios?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 206 100
Medianamente de acuerdo 0 0
Indeciso 0 0
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 21
0% OTot. Acuerdo
r i B Med. Acuerdo
o DOindeciso
k _A O Med. Desac
100% B Tot. Desac
Fuente: Cuadro 21 Grafico 18

El cien por ciento (100%) de las encuestadas esta de acuerdo con la necesidad de
contar con un gimnasio que ofrezca el servicio de cuidado de los nifios, mientras ellas
realizan sus rutinas de ejercicios. En la actualidad, la mayoria de las mujeres busca la
manera de combinar comodamente sus quehaceres maternos y domeésticos, con las
actividades laborales y de distraccion; en ese aspecto, es necesario ofrecerles
alternativas que faciliten el cumplimiento de sus roles. En tal sentido, la
disponibilidad de un servicio de cuidado de nifios, daria a los gimnasios de la ciudad
un punto a favor que seria gratamente percibido por la poblacién femenina local,

aumentando significativamente su nimero de usuarias.
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Pregunta 18. ;Desea contar con la oferta del servicio de internet en los gimnasios de

la ciudad?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 82 40
Medianamente de acuerdo 37 18
Indeciso 12 6
Medianamente desacuerdo 8 4
Totalmente desacuerdo 67 32

Total 206 100

Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 22
O Tot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
OIndeciso
O Med. Desac
B Tot. Desac

Fuente: Cuadro 22 Grafico 19

De la poblacion encuestada en cuanto a si es pertinente la oferta del servicio de
internet en los gimnasios de la ciudad, el cuarenta por ciento (40%) esta totalmente de
acuerdo, pero el treinta y dos por ciento (32%) manifiesta estar en total desacuerdo.
Si a esto se le suma el dieciocho por ciento (18%) de los que estdn medianamente de
acuerdo, se podria concluir que el gimnasio no es un espacio para el uso de internet y
que para ello existen lugares apropiados para ese cometido. Por otro lado, el gimnasio
presenta rutinas de trabajo para todas las usuarias en determinados lapsos de tiempo,
que deben ser cumplidos a cabalidad para satisfacer las necesidades de todos. Razon
por la cual si se coloca el servicio de internet, entorpeceria el trabajo de cultura fisica

que es el proposito del lugar.
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Pregunta 19. ;Quisiera contar con servicio de peluqueria en los gimnasios locales?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 165 80
Medianamente de acuerdo 33 16
Indeciso 8 4
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 23

80%

OTot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso
OMed. Desac

B Tot. Desac

Fuente: Cuadro 23

Grafico 20

El ochenta por ciento (80%) de las usuarias encuestadas manifiesta estar

totalmente de acuerdo en querer contar con un servicio de peluqueria en los

gimnasios locales, esto refleja la necesidad de complementar el hecho de estar en

forma con lo estético. En ocasiones, la ejecucion de la actividad fisica intensa,

produce una alta sudoracion, maltratando la apariencia y textura del cabello; por esta

razon, queda evidenciada la necesidad de las usuarias por el gusto de verse y sentirse

bien. Como se destacd anteriormente, la mayoria de usuarias carece de tiempo para

desplazarse del gimnasio a un salon de belleza y seria una excelente alternativa contar

con ese servicio para comodidad de ellas.
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Pregunta 20. ;Le gustaria que los gimnasios cuenten con una cafeteria para el

esparcimiento de las usuarias?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Totalmente de acuerdo 198 96
Medianamente de acuerdo 8 4
Indeciso 0 0
Medianamente desacuerdo 0 0
Totalmente desacuerdo 0 0

Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 24

0%
0%

O Tot. Acuerdo
B Med. Acuerdo
O Indeciso

0O Med. Desac

96% B Tot. Desac

Fuente: Cuadro 24 Gréfico 21

Al preguntar sobre la necesidad que los gimnasios posean una cafeteria para el
esparcimiento de las usuarias, el noventa y seis por ciento (96%) de la poblacion
encuestada afirmo estar totalmente de acuerdo con este servicio, el cual es de vital
importancia para la socializacion de las usuarias del gimnasio. Esta alternativa
procuraria que este espacio se convierta en un centro de reunion constante para que
las personas terminen de relajarse, consuman alimentos y bebidas que permitan
restituir las vitaminas y minerales que se pierden con la sudoracién que se produce en
las distintas actividades que exigen maximo de esfuerzo, y logren la paz y armonia

que anhelan todos los usuarios de estos lugares.
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Pregunta 21. De crearse en San Cristdbal un gimnasio de mdaltiples servicios, que

ofrezca alternativas de salud y estéticas diferentes, ¢se inscribiria usted en el mismo?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Si 206 100
No 0 0
No sabe 0 0
Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 25
0%
asi
B No
ONo sabe
100%
Fuente: Cuadro 25 Gréfico 22

Como es de observar, la totalidad de las encuestadas estaria dispuesta a inscribirse
en un gimnasio que ofrezca alternativas deportivas, de salud y estéticas diferentes a
las tradicionales. Esto denota la necesidad de que en San Cristobal se establezcan
centros deportivos modernos y acordes a las exigencias y caracteristicas de la
poblacion, particularmente del segmento femenino que demanda servicios dirigidos a
sus peculiaridades. En este sentido, se considera que existe una importante
factibilidad mercadologica para la creacion de un gimnasio con las caracteristicas
descritas en la ciudad, dado que contaria con la aceptacion de las mujeres con edades
comprendidas entre los 25 y 59 afios y su interés en formar parte de las actividades

programadas en éste.
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Pregunta 22. De inscribirse en un gimnasio de mdltiples servicios creado en la

ciudad de San Cristdbal, ¢con qué frecuencia asistiria usted al mismo?

Alternativa Frecuencia absoluta Frecuencia relativa (%)
Menos de 1 vez a la 31 15
semana
Entre 1 y 2 veces a la 144 70
semana
3 0 mas veces a la semana 31 15
Total 206 100
Fuente: Datos de la encuesta Cuadro 26
15% 15%

O Menos de 1 vez

1 a2veces

03 o mas veces

70%

Fuente: Cuadro 26 Gréfico 23

La mayoria de las mujeres encuestadas, representadas por el setenta por ciento
(70%), indica que estaria dispuesta a asistir entre 1 y 2 veces a la semana, en el caso
de crearse un gimnasio de multiples servicios en la ciudad. De principio, esta
inclinacion a inscribirse y acudir de manera periddica, indica un importante interés
por parte de la poblacion femenina de practicar actividades de cultura fisica en un
establecimiento que le proporcione diversas alternativas para el logro de su bienestar
fisico y mental, ademas de un conjunto de comodidades que harian mucho mas

agradable la estadia de las usuarias en el lugar.
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CONCLUSIONES

Luego de finalizado el estudio y analizado los resultados obtenidos, surgen las
siguientes conclusiones, las cuales dan respuesta a los objetivos especificos

formulados:

Existe una importante proporcion (54%) de la poblacion femenina de San Cristdbal,
que asiste de manera regular o esporadica a los gimnasios locales; lo cual puede
significar que este segmento posee un sano habito de la cultura fisica, favoreciéndose
la creacion de un gimnasio de servicios maltiples, que ofrezca rutinas, técnicas y
alternativas exclusivas para damas, atendiendo a sus necesidades y particularidades
fisicas y personales. Asi, las usuarias que asisten a estos centros deportivos no se
enfocan en un solo tipo de servicios, pues se evidencia que tienen preferencia por
diversas alternativas, como el uso de maquinas y pesas, la realizacion de bailoterapias
(una pequefia proporcion se inclina hacia el aerobics) y la ejecucion de ejercicios de

relajacion, entre otros.

Entre las prestaciones adicionales que las damas de San Cristobal esperan conseguir
en un gimnasio de multiples servicios, se encuentran los siguientes: (a) Relacionados
con el bienestar fisico y mental: terapias alternativas (aromaterapia, colorterapia),
bailoterapia, medicina antienvejecimiento, orientaciones dietéticas y de técnicas en
respiracion, control del stress y equilibrio circulatorio y (b) Relacionados con la
comodidad: oferta de alimentos nutricionales y ropa deportiva, disponibilidad de
peluqueria, de servicio de cosmetologia, de cafeteria y cuidado de nifios. De esto se
desprende la necesidad existente de la mujer actual, de contar con un centro en el que
pueda satisfacer, al mismo tiempo, diversas necesidades en funcion de las
limitaciones de tiempo que posee y los multiples roles que debe cumplir. De alli, la
necesidad de que los gimnasios existentes incorporen en sus servicios, alternativas

diferentes que permitan a la poblacion femenina alcanzar una mejor calidad de vida.
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Desde el punto de vista de la factibilidad mercadoldgica, se puede afirmar que la
creacion de un gimnasio de multiples servicios, dirigido a damas en la ciudad de San
Cristobal, cuenta con la aceptacion de la poblacion femenina que gusta realizar
actividades deportivas orientadas a mantenerse en Optimas condiciones fisicas y
mentales. Por otra parte, segun lo indicado por las damas encuestadas, ellas estarian
dispuestas a asistir con un promedio de 1 a 2 veces por semana, lo cual asegura el
funcionamiento continuo de las instalaciones, al contar con la presencia uniforme de

las mujeres durante la semana.
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RECOMENDACIONES

Las conclusiones anteriormente presentadas, dan lugar a las siguientes

recomendaciones:

En atencion a la demanda manifiesta, se considera de interés la instalacion de un
gimnasio exclusivo para damas, en el que las usuarias puedan sentirse en total
libertad al realizar sus ejercicios, asi como en el que tengan la posibilidad de disfrutar
de méquinas y rutinas especiales para ellas, ademéas de servicios conexos que les

ayuden a alcanzar un alto grado de bienestar durante su permanencia en el local.

En virtud de las necesidades manifestadas por las personas encuestadas, se sugiere
que, de crearse un gimnasio de multiple servicios en la ciudad de San Cristobal, el
mismo cuente con personal calificado, desde el punto de vista nutricional y médico,
que oriente a las usuarias en la busqueda de una mejor calidad de su salud. De igual

manera, es de interés ofrecer servicios destinados a la total comodidad de las clientas.

De ser creado un gimnasio de multiples servicios en la ciudad de San Cristobal, ha
de buscarse una clara diferenciacion del mismo entre sus competidores, a través de la
oferta de servicios adicionales orientados a la satisfaccion plena de las necesidades

del publico consumidor.
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UNIVERSIDAD CATOLICA DEL TACHIRA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y SOCIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION Y CONTADURIA PUBLICA

CUESTIONARIO

El presente cuestionario es parte del trabajo de grado titulado Determinar la
factibilidad mercadoldgica para la instalacion de un gimnasio de multiples servicios,
dirigido a mujeres con edad comprendida entre 25 y 59 afios, que habiten en el
Municipio San Cristébal, Estado Tachira, por lo que se le agradece el aporte que

pueda brindar a través de sus respuestas.

Se le garantiza que el instrumento se mantendra totalmente anénimo, por lo
que es importante la sinceridad con la que emita su opinién.

Muchas gracias por su colaboracion

La investigadora
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Pregunta Preliminar:

¢Asiste usted actualmente a un gimnasio?

a) Siempre  b) Aveces  ¢) Nunca

1. Ademas de los servicios propios de un gimnasio, en estos lugares ¢le gusta adquirir
productos dietéticos para su consumo?
a) Totalmente de acuerdo b)) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa

d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

2. Cuando usted asiste a un gimnasio, ¢acostumbra a comprar en el establecimiento
algun tipo de ropa deportiva?
a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

3. Cada vez que va al gimnasio, ¢usa las maquinas y pesas que se encuentran en el
lugar?
a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

4. ¢ Le gusta hacer aerobics cada vez que asiste a un gimnasio?
a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ ¢) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

5. Cuando asiste al gimnasio, ¢acostumbra a hacer ejercicios para la relajacion?

a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo
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6. ¢Realiza actividades de bailoterapia en el gimnasio al cual asiste?
a) Totalmente de acuerdo b)) Medianamente de acuerdo __ ¢) Indecisa

d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

7. ¢Le gusta practicar algun tipo de terapia alternativa (aromaterapia, colorterapia)
cuando asiste al gimnasio de su preferencia?
a) Totalmente de acuerdo b)) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa

d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

8. Cuando usted va a un gimnasio, ¢le gustaria contar con alternativas que le ayuden a
mantener control en su peso?
a) Totalmente de acuerdo b) Medianamente de acuerdo ¢) Indecisa

d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

9. ¢Quisiera contar con orientacién en los habitos de alimentacion, en sus sesiones de

gimnasio?
a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

10. ¢Le gustaria que le ensefiaran técnicas de respiracion, en los gimnasios de la
ciudad?
a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ c) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

11. Cuando usted asiste a un gimnasio, ¢quisiera contar con opciones que le permitan
alcanzar un equilibrio en su sistema circulatorio (tension arterial)?
a) Totalmente de acuerdo b) Medianamente de acuerdo ¢) Indecisa

d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo
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12. ¢ El control del stress es uno de los objetivos que usted busca en las sesiones en el

gimnasio?
a) Totalmente de acuerdo b)) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

13. ¢Usted va a un gimnasio con la finalidad de mantener una cultura fisica

adecuada?
a) Totalmente de acuerdo b)) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

14. ;Le gustaria contar con rutinas que le permitan alcanzar un tono muscular
adecuado a su edad?
a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa

d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

15. ¢ Quisiera contar con servicio de cosmetologia en los gimnasios de la ciudad?
a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ c) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

16. De ser incluidas terapias de medicina antienvejecimiento, ¢estaria dispuesta a
invertir en ellas?
a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ c) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

17. ¢Quisiera contar con un gimnasio que cuidara sus hijos mientras usted realiza los

ejercicios?
a) Totalmente de acuerdo ___ b) Medianamente de acuerdo __ c) Indecisa
d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo
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18. ¢ Desea contar con la oferta del servicio de internet en los gimnasios de la ciudad?
a) Totalmente de acuerdo b)) Medianamente de acuerdo __ c¢) Indecisa

d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

19. ¢Quisiera contar con servicio de pelugqueria en los gimnasios locales?
a) Totalmente de acuerdo b) Medianamente de acuerdo ¢) Indecisa

d) Medianamente en desacuerdo ) Totalmente en desacuerdo

20. ¢Le gustaria que los gimnasios cuenten con una cafeteria para el esparcimiento de
las usuarias?
a) Totalmente de acuerdo b) Medianamente de acuerdo ¢) Indecisa

d) Medianamente en desacuerdo ___ e) Totalmente en desacuerdo

21. De crearse en San Cristobal un gimnasio de mdltiples servicios, que ofrezca
alternativas de salud y estéticas diferentes, ¢se inscribiria usted en el mismo?
a)Si___ b)No___ c)Nosabe

22. De inscribirse en un gimnasio de multiples servicios creado en la ciudad de San
Cristdbal, ¢con qué frecuencia asistiria usted al mismo?

a) Menos de 1 vez alasemana

b) Entre 1y 2 veces a la semana

) 3 0 méas veces a la semana
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