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INTRODUCCION



INTRODULDCCTION

la iniciacién de una nueva empresa y su puesta en 21 mercado su-
ponen una inversifn arriesgada pero necesaria tamanda en cuenta gue la pro
babilidad de fracaso siempre es posible,

la inversién tiene que correr ciertos riesgos, pero estos deben
disminuir en todo lo posible., Si bien es cierto que no se puede garantizar
el éxito si se pueden ir eliminando sistem&ticamente Jas causas de fracaso
inevitables mediante un trabajo cuidadoso.

Lo que se busca en este estudio es hacer use de las téenicas ac-
tualmente disponibles pare asegurarse de que se cuenta con el servicio a—-
propiado que ofrecer a un determinado piblico, en el momento oportuno en -
la forma precisa y el precio gue sea el adecuado,

En el estudio se examinan los factorss que condicionan la "orma
de resolver los distintos problemas, haciendo uso de las técnicas de la -
mercadotécnia e investigaci6n, mediante la Ingenieria Bdsica v la Ingenie-
ria del Detalle pare as{ poder definir su mercado y su instalacifn adecua-

da.

E£ste estudio trata de llevar la teoria a la prdctica. recurrien-
do a una situacién real.

En el prayecto se han utilizado nuevas técnicas administrativas.
tanto en el primer término de la investigaci6n como tambien bases matemé-
ticas y los métodos de Ingenieria Bésica para detallar el proyecto y pre-
sentar un serviclo de la manera mids completa,

Tambien se han utilizado técnicas financieras con el fin de de-
terminar Ja rentabilidad y hacer una toma de decisiones adecuada de acuer
do a las caracteristicas del proyecto a presentar.
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CAPITULO 1

ANTECEDENTES

En México, particularmente Guadalajara los servicios de activi-
dades fisicos como son los que brindan los establecimientos como Bimnasios
Spa's y centros especiales, ha visto que la oferta de este servicio no ha
estado en equilibrio con Ja demanda generada por Ja etapa de desarrollo -~
econfmico y sobre todo con el auge que ha tenido esta clase de servicio,

la zona oriente de la ciudad no escapa a esta problemdtica, la
cual tiende a agudizarse con el transcursao del tiempo.

Ahora bien, este servicio hace 25 afios casi no tenfe demanda. -
Guadalajare solo tenfa 1 establecimiento que cubria estas necesidades y -
existia entonces una poblacién de 602,450 personas. E1 "Spa' tenfa un cu-
po méximo por dfe de 100 personas, pero solo acudian alrededor de 30 - 40
personas cuando mucho, siendo que hoy en dfa con una pablacién total aprg
ximada a los 4'000,000 habitantes, Guadalajara solo cuenta con 15 estable
cimientos que ofrecen variedad de actividades fisicas como son el fisico-
culturismo, Gimnasia Ritmica, Gimnasia Aerégica, Gimnasia Reductiva, Le—
vantamiento de pesas, etc.

Los Jugares que ofrecen este servicio son en general de cupo 11
mitado con capacidades que varian desde 300 hasta 1000 personas al dfa, en
"donde son pocas las veces gque se cuenta con un dia saturedo. ya que exis—
ten determinadas horas del dfa que tienden a exigir mayor demanda de estos
servicios.

El proyecto que se desea desarrollar es como su nombre indica -
un "SPA EN LA ZONA ORIENTE DE LA CIWDAD", Las siglas S5 P A significan S =
superacién, P = potencial, A = habilidad, que es lo que los seres humanos
tendemos a buscar.



Se busca establecer en esta zona, ya que solo existen 3 estable-
cimientos que ofrecen estos servicios y no de manera completa. mds adelan-
te se determina que ésta zoma contiene un 59% de la poblacién activa total
de Buadalajare y con tan pocos lugares y una demanda creciente no es su®i-
ciente lo que actualmente existe.

Este SPA pretende ofrecer servicios de gimnasie aerébica. gimna-
sia reductiva, fisicoculturismo, ritinas de formacifn, sauna. vapor, masa-
je, etc, Ademds desea fomentar el bienestar tanto fisico como mental ya -
gue un cuerpo sano significa una mente sana. es ademds reconocido gue al -
darle ests tipo de cansancio al cuerpo humano es bené¥ico para relajar - -
tensiones y aumenta nuestras probabilidades de uma vida més larga y saluda
ble.

En la realizacién de este proyecto se busca satis‘acer necesida-
des creadas por el hombre, La problemdtica que sc ha presentado es que al
no contar con establecimientos suTicientes. bien equipados o con buen ser—
vicio de mantenimiento y atencifn personal se produce la necesidad de ir a
otros sectores de la ciudad en busca de estos servicios. Es importante que
cada zona cuente con estos servicios gue Fomentan al desarrollo humano co-
mo también al generar aunque sea algunos empleos para personas capacitadas
en esta rama y darle oportunidad a las personas que no pueden ir lejos, va
sea por Talta de tiempo o de transporte, de poder aprovechar y hacer uso -
de los servicios y beneficios que se presentan.

Al hacer estudios preliminares de otros establecimientos de ésta
indole se pudo cbservar fallas presentadas y aspectos positives que facili
taran el desarrollo progresivo de este servicio, que abarca tanto la capa-
citacién adecuada a instructorss que por lo general no siempre dan lo me—
jor de s{, como tambien tener niveles de seguridad, iluminaci6n, ventila--
cifn y TRATO PERSONAL mdecuado y humano con los usuarios y/o socics.’

Tambien es necesario el analizar el aspscto econémico. Este de—
muestra que al haber poca competencia los precics tienden a variar aungue
en este servicio en los dltimos afios el incremento de costo de inseripcién
y mensualidad ha sido proporcional y hasta un poco mids bajo al de la infla
cién.



El hecho de crear un centro como este en un sector poblacionai -
grande puede hacer que al haber una demanda considerable ayude a mantener
un precio relativamente estable y elimipar costos de transporte y pérdida
de tisempo,

Estos puntos anteriores reafirman la necesidad de realizar el -
estudio correspondiente y determinar su rentabilidad y posibilidades de -
éxita,
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CAPITULO 2

ESTUDIO DE MERCADOQ

Para llevar a cabo el desarrollo de este capitulo es necesario -
en primera instancia definir lo que es el mercado. Esto se hace con el fin
de evitar confusiones mias adelante.

La definicibn que la Academfa dd es la siguiente: "Lugar publico
donde se venden las cosas necesarias para la subsistencia y para las dife-
rentes necesidades de la vida".

Asimismo se ve que el mercado son aquellas personas cue tienmen ne-
cesidades por satisfacer, poder de compra, deseos de comora que llmvan a su
comportamiento despues de la compra.

El mercado, a través del tiempo se ha convertido en un término -
ilimitado donde se efectian diversas operaciones, en donde el factor lugar
no siempre es esencial, en sintesis: "E]l mercado es un conjunto de ofertas
y demandas relativas a un bien o servicio determimado.

El estudio del mercado se realiza con el fin de obtener informa-
ci6n por un método sistemdtico que mds adelante determinard las variables
acondmicas, sociales y financieras que pusdan condicionar al provecto. En-
tre estos puede mencionarse los factores de necesidad que determinan a la
demanda.

Este estudio se hace para suministrar informacién necesaria para
as{ eliminar posibles riesgos en decisiones futuras.

Uno de los aspectos importantes en este estudio es el de aportar
elementos de juicio y eriterio a los demds estudios parciales, cuestiones
que se analizan en los problemas de comercializacifin v la estahilidad del
precio con sus activos correspondientes.



En la mayoria de las empresas, negocios o instituciones en M&-
xico no se hace una clasificacibdn de estudio de mercado adecuado debido
al costo elevade y "alta de persormal capacitado en cuestiones tanto de e
conomfa como de mercadotecnia. Siendo ésta una etapa Tundamental para de
sarrollo del proyecto. : -

El estudio prdctico del mercado de un servicio como lo es en -
este caso comprende el andlisis y sintesis de todo lo referente al:
- Servicio gue se pretende introducir
- A los usuvarios de dicho servicia
- Estimaci6n del precio
Necesidades futuras
- {a competencis de la zona establecida

El servicio mue se pretende introducir: es esencial el tener un
conocimiento de este servicio y como se desea presentar.

Los usuarios de dicho servicio: Es necesario tener conocimiento
de las deseos, necesidades y exigencies de las personas a guienes estéd di
rigido este servicioa.

la estimacién del precio: Hay que establecer las distintas moda
lidades que puede tomar el pago de este servicio. Restricciones en cuanto
al ingreso de los usuarios y personas & quienes estd dirigido este servi-
cio. Como tambien es necesario analizar el precio de la competencia.

Las necesidades futuras: Es muy importante establecer la proyec-
clén futura de la demanda. Hay gue analizar las tendencias actuales como -
las pasadas préximas para asi determinar factores futuros,

La competencia de la zona establecida: Aqui se debe considerar
los servicios similares establecidos en consideracién como atienden la ne-
cesidad de este servicio y si cubre o no las necesidades establecidas.

Los objetives de este estudio son los siguientes:

LA DEMANDA: (Segin Leftwich)



Son las distintas cantidades de &1 por unidad de tismpo que reki-
raran del mercado los consumidores a todos los precios alternativos posibles
si se mantienen iguales o constantes otras cosas. Estas se verdn afectadas—
por: .

- Precio del bien

-~ Bustos y preferencias

- Nimero de usuarios

- Ingresos de consumidores
- Expectativa del consumidor

LA OFERTA:

Se relaciona con las “ormas actuales y previsibles de las deman—
das o necesidades gue estén o serdn atendidas por la oferta actual o futura,

DETERMINACIOM DEL PRECIO:

Este puede considerarse como el centro de las funciones del merca

do, Para fijar el precio es necesario basarse en:
- la zona establecida

Estudiar temafic de muestra de clientes potenciales
- Determinando actitudes y preferencias
- Determinando la demanda del servicio de la zona elegida
Precios de campetencia
Ingresos de clientes potencialas
Altermativas de inversién,

- 10 =



AREA DEL MERCADO

£l andlisis de la o“erta y demanda se evtenderd a ‘n area econdmi-
ca bisn de"inida. que debe quedar caracterizada en cuanto a) nimero probable
de consumidores o usuarics del bien o servicio que el proyecto producirvd y —
las caracter{sitcas que afectan la delimitacién de) mercado del proyecto.

Hay que estimarse la poblaci6n extensitn del universo de la zona
oriente de la ciudad para determinmar la parte que pod-ia ser benmeficiada por
el praoyecto. Tomar en cuenta lo siguiente:

- Contingente actual y tasa de crecimiento
- Estructura y cambios (edades sexo actividades)
~ Estimacién de error con el cual se trabaiam

METMDO DE SELESCION DE LA MUESTRA

£1 método seleccionada pare este estudio “ué el de muestreo alea-
torio simple. gue dice ocuer si se saca al azar una muestra de N unidades, to
da posible muestra de M unidades tiene la misma probabilidad de ser seleccio
nada.

SELECCION OE LA MUESTRA PARA EL ANALISIS DE LA DEMAMDA

Para poder realizar este estudio fué necesario determinar las po-
blaciones de la zoma oriente de la ciudad que constan de los sectores Libe:
tad y Reforma,

Los datos poblacionales son de 1980. Se tomd la poblacidén activa

a partir de 12-R0 afios.
Hombres: 393,753
TOTAL: 1'4AR2,552 personas

Muieres: 1'088,799

Al hacerse la especiticacidn de la poblacidn activa se considera
a toda aquella persona que trebaja y esta registrada. Se tomo ésta medida -
ya que la zona oriente de la ciudad las personas gue trabaian son aouellas
que se encuentran con mayores posibilidades de pagar por este servicio.

- 11 -



Ahore bien, la tasa de crecimiento oficiml ha sido del 2.3Y anual
y de 3,0% resl, Como la que interesa es la real con este dato es con 8} -
cual se va a trabajar,

Para determinar el incremento poblacional] de estas edades se in—
curre al siguiente método:
Pn=P0(1+i)n=
en donde:
Pn = poblacién del afio n (1985)
Po = poblacidn del afio inicial ( 1980}
i tasa de crecimienta real ( 3.09%)
n = ndmera de afies { 1985-1980)
sustituyendo se tiene:

it

g
Pn = (1'4F2,552) { 1 + 0.03)
redondeando:

Pn = 1'£95,459 personas

Por lo tanto en 1985 se tuwvo la poblacidn estahlecida. Mediante ~
la informacidn obtenide, criteria y conocimientos genersles se determing el
porcentaie poblacional de los 4 sectores de la siguiente manera:

Sector Juarez: considerada en su mayoria como zona residencial
con 7% de poblacién activa,

Sector Hidalgo: Sector de mayor extensifn pero con una pabla-
ci6n activa del 249,

Sector Libertad: Compuesta por la clase obrera y media, con -
una poblacién activa del 31%¥. {sector de mayor
pohlacian).

Sector Raforma: Clase cbrera y media con poblacidén activa del
28 %,

Considerando estos datos se puede observar que la zona ariente -
de la ciudad cuenta con un totel del 59% de Ja poblacién tota) activa.

- 12 -



Poblacitn de zona oriente:
{1'695,499)(.59) = 1'000,344 persanas

en donde:
Sector Uibertad:
(1'F95,499)(,31) = 525,F05 personas,

Sector Reforma:
{1'r95,499)(.28) = 274,740 personas,

Pare determinar el temafio de la muestra { o sea nimero de encues-
tas a realizar) se “izo mediante la siguiente férmula:

SECTOR LIBERTAD: n = N
1+ Me

en donde:
N = tamafio de la poblacién = 525,FR0S
n = tamafic de la muestra
e = error estandar 20%.(tomadc arbitrariamente),

sustituyendo:
n= 525,605 . PAG - - = D5

1+ (525,605)(.2}2

25 entrevistas,

3
h

SECTOR AEFORAMA: n = M

1

1+ (Hez)
en donde:
N = 474,740
e = 20% tomado arbitrariamente.
sustituyendo:
= .74
n 474,740 - 24,9 — - - 25

1+ (a7a,7A0)(.2]2

n = 25 encuestas.
AT <ol LA A5 o4

- 13 -



SELENCION DE LA MUESTRA PARA EL AMALISIS DE LA DOFERTA:

Pare determinar el tamafio de la poblacién fué necesario hacer u-
na investigaci6n de aquellos lugares. gimnasios. Spa's v centros de reali-
zacitn de actividades fisicas oue 1levardm a cabo diversas actividades co-
mo el de gimnasia serdbica levantamiento de pesas, Fisicoctlturismo, gim-
nasia ritmica, etc, pero gque no tuvieran solamente una de estas actividades
sino varias.

Se tomé en cuenta los 4 sectores ya cue es necesario sa‘er como se
o‘rece este servicio a todos los socios, como asimismo A rue clase sociald —-
pertenece en su mavoria estos usuarios. Ntra razon por la cual se tomaron —-
los 4 sectores es aquelle en que la zona oriente de la ciudad cuenta con so-
la 3 lugares gue reunen estas condiciones v no en las mejoras condiciones vy
para poder hacer u estudio mds amplio de mayor a-actitud fué ecesario u-
tilizar como tamafio de la po“lacié~ todos aguellos lugares aue abastecer an
este servicio a la ciudad de Guadelajara.

Habiendo determinado la cantidad de 15 gimnasios que cumplen con
estas condiciones se procedid a determinar el tamafio de la muestra mediante
la siguiente fbrmula:

n =N -
1 + Ne

en donde:

N = tamafio de la poblacién (15)

n = tamafio de la muestra ?

e = error estandar = 10%
sustituyendo:

n = 15 =

1+ (18) (.10)
n = 13 encuestas®

13.04 - - - 13

En base a la incdgnita resulta gue el tamafio de la muestra se de
terminé que se realizarian 13 encuestas a gimnasios arbitrariamente tomados
en di‘ferentes sectores para as{ poder determinar la oferta y el porcentaje

- 14 -



necesario para la hip6tesis,

Para hacer el contraste de hipbétesis para asi ver la factibilidad
de poder seguir adslante con el proyecto se procedi6:

Es necesarioc establecer la probabllidad de una cuestifn esencial
para la realizacién de) proyecto. Para ésto se tomo aquella pregunta que ~
determina lo siguiente:

¥ = ; fudntos gimnasios o Spe's consideran una ampliacibn nece-~
saria®
Y o= 40
por lo tanto:
P = ¥/n (100)

en donde:
P = porcentaje de gimnasios cue consideran la ampliacidn nece-
saria respecto al temafio de la muestra.

n = tamafio de la muestra.

sustituyendo:
P =10/ 13 (100) =77

+ Se establece redondeo a 2 cifras.

- 15 -



CONTRASTE DE HIPOTESTIS:

779,

2
& o

P
p

a) Ho ;
Hi

b) determinando:
o = 20% ( para luego buscar en tablas)

P=.77
p = .80
a= .20

¢) Inicialmente se buscack = .20 por medio de la distribucién nor-
mal en la tabla de la Z que es igual a - 0.P4 ( por simetria).

d) Para encontrar la Z calculada se procede a la siguiente “érmu-

la:
Zcale =P -p
Sp
en donde:
Sp = (por Farmula) = ppq . I G
h n -1
donde;

p = Pardmetro a medir en la muestra: o sea e! porcentaje de la
muestra que estd de acuerdo en cue es necesario una amplia-
cibn en sus instalaciona para poder satisfacer luego la de-~
manda, '

g = Complemento del porcentaje del paramentro a medir en la mues
tra o sea probabilidad de “racaso.

Sp» Error estandar,

N = Tamafio de la poblacién.

n = tamafio de la muestra.

entonces:

Sp ,:\J(.W)(.zs) ) \I 18- 13 o nmon
= 12 _—

sustituyvendo:



Zcalc = ,77 - B0

0.04767 L0202

e) Por 1o tanto -0.83202 ) -0,84
y se encuentra en la zona de aceptacién,

Zona de .’:'\rzchaz?__l ceptacidn

7ona de

-0, 4302 T4 .84
El hecho te que se encuentra nuestra 7 calculada en la zona de acep-
tacitn establece la aceptacién de la hipdtesis de Yo y se determinan las po—

sibilidedes de seguir adelante con el plan propuesto con una probabilidad de ~
éxito mayor o igual al 77%,

- 17 -



OSTENCIOV DE LA INFOMACIOY

£n el estudio de mercado, las decisiones claves deben basarse mds
en la in"ormacién real ocuve en la intuicidn. &s decir que las situvaciones pro
blemiticas deben resolverse por medio de heclos,

las decisiones proporcionan una respussta al problema o la solucién
al coriflicto., Muchas vecaes existen di“erencias de opiniones, de criterio y
de datos respecto a diferentes problemas o cusstiones y aquf es cuando es ne
cesario tomar una decisién.

Para la obtencifn de informacién o de datos es necesario saber don
de y como se puede obtener la informacién necesaria, saber que esto se pusda

hacer mediante dos tipos de fuentes:
- Fuentes _primarias y Fuentes secundarias,

FUENTES PRIMARIAS

Estas fuentes son aguellas en donde las datos o la informacién de
un problema se encuentra especificamente recopilados parm el proyecto en —
particular, Pare obtener eatos datos en forma distintiva puede ssr por me-
dio de uno o varics de los métodos gue se presentan:

- Dbservacién
~ Encuaestas
~ Experimentacidn

.

la eleccién del método va m depender del personal, facilidades —
‘accesiblas, tiempo y dinero.

£l método de la observacién recopila la informacién observando -

las acciones del su‘eto, No hay entrevistas. Tiens como ventaja principal -
. 1lavar una imagen mds objetiva de los heches. Es necesario que se haga de -
mansra perspicaz, sensible y preciso. Tener conacimientos del proyecto a —

realizar,

. £1 método de encuestas consisde en recopilar datos entrevistando
a un ndmero limitado de personas ( una muestra) a selecclonadas de un grupo
mayor, tiena la ventaia de ir directamentes a la fuante original de la infor

- 18 -



macitn, Es considerado un método con-iable.

El método experimental: Este modelo reduiere establecer un mode-
lo & escala o un experimento controlado que simula en cuanto sea posible -
la situacién real del mercado. As{ determinar los factores influyentes del
problema o situacion. €s bdsica la toma de decisiones.

En este proyecto se procuré utilizar los tres métodos para asf -
tomar todas las medidas necesarias pare el éxita dsl estudio. El1 método de
la observaci6n fué bésica pare determimar factores influyentes y determinan
tes que no necesariamente salen en las encuestas sino en el tratn diaric --
del problema.

Como bésica se tom6 el m&todo de encuestas, va cue se meneionf es
confiable y da mayor exactitud de informacién que es esencial par: el desa-
rrolle del proyecto.

Tanto como el métocdo experimental se puede considerar cue al he—
cer el andlisis de los sectores Libertad y Reforma se hiz6 de maners cue —-
al hacer la seleccifn estd fueras la més perti-ents en cuanto a Ja demanda ¥y
satisfaccién de las necesidades presentadas en las encuestas.
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RESULTADDS DF LA INTERPRETACION DE (AS ENTUESTAS DE (A OFERTA

1,9 108 clientes o sonips en su mavoria son Damas o "aballerca”
-~ Respecto al servicio brindado a Damas v Taballeros de las
13 encuestas realizadas se detsrmind que 3 lugares tienen mayor demanda ~
pro parte de las damas estab’eclendo asi un 23% a estas. la demanda por -
parte de los caballeros fueron de 7 establecimientos dando lugar asi a wn
54% v los lugares en donde se repartia por igual la cantidad dr damas v ~
caballeras fueron en 3 nstahlecimientos dando asi un 23% respectivamente.
Por lo tanto se determind realizar encuestas de la oferta en un FO™ de las
determinadas en la seccidn de la oferta a los caballeros v el 40 restan—
te & las damas,

2.~40udl de las actividades desempefiadas son Jas de mayor deman—
da por parte de los socios y/o clientrs”?

- £n @l caso de las actividades desempefadas, las de mayor de
manda fué en la de “isicoculturismo con un 307 del total vy las demds acti-
vidadss de Gimnasia aerébica, levantamiento de pesas etc, v ejercicios di-
versos, fué secundario.

3,~¢0uil ha sido la demanda de su negocio en los $ltimos 3 afos®

~ la actividad de los ¢ltimos 3 afios en la mayoria de estos -

establecimientas fué ascendente en un 84,7% mientras gue solp en dos casos

fGé descendiente con el 15.3% restants, lo cual se demuestra como este ser

vicio tiene gran proyeccidn “utura y se puede ver cue este es un factor -
importante para su desarrolle futuro.

4,~30ué tanto considera usted que influye en el incremento de la
demanda las siguientes caracteristicas (%}?

-~ las varacter{sticas siguientes tienen ura gran influencia -
unos y otros como en seguida se determina pare tomar como factores en el -
desarrallo de la planta y las recesidades de socio y mejores que se deben
ofrecer a este.

las instalaciones influyen en un 35,4%

la calidad de la instruccitm influye en un 18,8%

la Ipealizacidn influye en un 21,65%

Los costos influyen en un 24,45%

Realizando este andlisis se puede observar que las instala——
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ciongs solo son un elemento bdsico como tambien lo es el costo en término -
segundo junto con la laocalizacién y por Gltimos la calidad de la instruccion,

§.-¢Culles son las “ormas de Pago”™
-tas “ormas de pago no varian mucho. Todos deben pagar al con-
tado, E1 85Y, paga tambien inscripcitn mientras que el 15% restante no lo --
paga., Aungue existen casps de promocidn en donde se pagan varios meses por
Junto y se otorga un peguefio descuento. esto es conveniente por ser el caso
de que no son muchas las personas constantes vy esto -ace aue algunos paguen
‘por adelantado y no aprovecten el servicio ofrecida.

A.~sMé Facilidades de pago presentan”

- Como se menciond en el punto anterior a’ bacerse una promo--
ci6én en g1 73.4Y de los casos se omite la inscripcifn si se pagan de 3 meses
0 mis, Hubo un 22.5Y con un descuento por cuctas amiliares. “ubo un caso -
en donde el gimnasio en donde se reamlizé la encuesta es un lugar privado, so
lo para perscnas empleadas en su empresa en donde se les rebaia ¢ 50,00 pe—-
s por semana de sueldo, Facilitando asi su pago.

7.~iRuienes son sus proveedores de instrumentos vy eouipos”

- Qesultd que Jas proveedores de instrumentos v ecuipo del ~-
grupo con la marca "Universal" proveen en un B4.F% lo gimnasios aue consis-
ten en toda clase de articulos necesarios para este tipo de servicio, E1 -
7.7% 1o provee el equipo "York" de México como tambien el eouipo Nacional -
también provee en un 7,7%. £1 equipo de Universal es eguipo de importacién

Norte-americana.

8,~4Cudl ha sido el principal motivo por el cual ba bajado el in-
dice de inscripciones en determinadas épocas del afio”

- En el 190% de los casos se observd que las vacaciones de ve-
rano son el motivo principal en el decremento de inscripciones debido a que
muchas persoras salen de la ciudad. Hubo un 15,38% mdiclonal que establecie-
ron que por ‘alta de cupo han llegado a disminuir sus inscripclones.

9.-¢0ué tipos de publicdad o“recen actualmente?
-~ £1 929 estuvieron de acuerdo en la secci6n amarilla. “Hubo un

38.46% que se anuncien mediante el peritdico. Eriste un A1.4% que afirman -
que los socios son su mejor publicidad., Se conté con un 30,AY nue se dan a -
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conocer mediante di‘erentes estaciones de la radio y un 15,38% cue hacen -
Propaganda mediante volantes. Como se vé hubo casos aue presentan varias -
altemativas para mejor difusién del pdblico.

10.-2Cudl considers usted el medio ms efective de publicidad”
El 53.85% determinaron que 1os socios son el mejor tipo de —-
publicidad, E1 15,4% pre~ieren como medic més efectivo la radic, €1 7,7 -
considera los volantes como medic efectivo y otrc 7.7% cansidera que sus -
*anuncios en el periédico como su mejor forma de publicidad. E] ° restante
considera la seccién amarilla.

11.-zEn su mayorid, los socios a oué nivel social pertenecen”

- E1 45,45% de los lugares en donde servicios y demds se rea-
lizarén las encuestas, estas establecieron que sus socios pertenecen a le
clese media-alta, Y el 53.84% restante dijeron cue sus clientes y/o socios
pertenecen a la clase media-trabajadora.

12.-3:0ud cambio considera usted Util para incrmentar el nimero -
socios?

- En el caso de la dferta considerando la pregunta como esen-
cial pare la demanda future y actual. Se tuvo 77% de los casos consideran
una ampliacién necesaria. debido a que no pueden satisfacer la demanta mc-
tual., E1 15.4% consideren qus al mejorar los servicios y el mantenimiento
se podria incrementar el nimero de socios y el 7.6% restante no consideran
necesario ningin cambio,

93.-.Cudl es el precio de inscripcién y pago mensual?

- Eote caso se sacH un promedio de la inscripcién que oscila
entre £ 2.000.00 - 3500,00 pesos de inscripcidén y las mensuvalidades que -
estdn entre % 3.000.00 y 4 500.00 pesos. Hubo unos casos de variacifn para
damas que estdn los precios de mensualidad de § 2000.00 a 3500.00 pesos —
mensuales. Y en el caso del gimnasio de la empresa particular se determind
anteriormente que solo se les rebaja § 50.00 pesos a la semana para mante-
nimiento de las instalaciones.

NOTA: Todas las personas entrevistadas fueron los duefios, encargados o ge—
rentes del establecimiento.

-
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RESULTADGS DE LA INTERPRETACION DE LAS ENCUESTAS DE LA DEMANDA DEL

SECTCR LIREATAD,

1.~;Le gusta a8 usted hacer ejercicio o alguns actividad Fisica®
- ia respuesta fué afirmativa en un 9§$ mientras ous el A res-
tante fug de mujeres mue no les gusta realizar ningun ejercicio.

2.~/ Le gustaria a usted realizar otros tipos de mctividades apar

te de las que hace actualmente” -

. - En cste caso un 88% de las personas entrevistadas al respon-

der lo hicieron a‘irmativamente en un =% respandid gue les serias indiferen-
te vy el @ restante dijeron que no les gustaria.

3.~/fuAl es 1a actividad cue le gusta practicar v en caso de te-
nerlo a la mano cual se gustaria practicar”
- Hubo un 14,6% aue pre‘ieren levantamiento de pesas yfidico~
culturismo. un 43.7 cue pre ieren cualauier tipo de gimnasia v el 5+,7¢ -
hacen deporte de elgin tipo perc estan dispuestos a atro tipo de actividad.

4,~:0uéntos gimnasios conoce en esta zona”
~ E1 60,0% solo conoce un gimnasio en la zona.
£l 17,.40% no conoce ningin establecimiento de este tipo en -
esta zona.
£l 21.f% conoce 2 lugares de este tipo en la zona.

5.-351 hubierta un gimnasio o equivalente bien ecuipado, con ins
talaciones,ete y con un horario "levible y a un precic rezo--
nable, le gustaria & usted ser secio?
~ Hubn un 8,7% que respondif negativamente y un 91.3% que real

mente les gustaria un lugar asi en su zona.

£.-;Trabaja usted?
~ 9% respondieron afirmativamente y 4% negstivamente.

?.-:Mudnto estaria usted dispuesto & pagar por este tipo de se--
vicia®
~ Aqui hubo diversidad de opiniones que estuvo entre los si-
gulentes limites: de @ 2000,00 hasta 5000,90 pesos al mes,
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8.,-;Pre‘eriria pagar mensualmente o por promociones”

- £1 27,8 de las personas entrevistadas pre'erirfan pagasr men—
sualmente por facilitar el pago a) contado., El 12.5% de ellos no les impor—
tarfa la forma de pago. El 39.7% restante pre irié pagar la cucta en forma -
de promocién.

9.~¢Conoce usted personas insteresados en este tipo de servieio?
- Hubo respuestas a irmativas en un A1.8% de las personas entqg
vistadas y un 39,2% que respondieron que no conocen personas que les pudie-
ra interesar este servicio.

10.-¢Considera usted que este servicio es bénefice tanto fisico, -
mo mental y socialmente?
- E1 00 de las respuestas fué afirmativa,

NMOTA: Se hizo la selecciéin de las persomas al azar v 1os caballeros y damas
entrevistados se hicieren en base al andlisis oue se hizo anteriormen
te de la demanda,



RESULTAD(S DE LA INTERPRETACION DE LAS ENCUESTAS DE LA DEMANDA DEL

SECTOR REFCRMA,

1.-¢Le gusta a usted hacer efercicio o alguna actividad fisica?
- La respuesta afirmativa fud solo en un 757 mientras que el -
24% restante dijo que no les gustaria realizar ningdn tipo de ejercicio. Del
24% negativo el 67% fué de mujeres y el 33% fué por parte de los caballeros.

2.-;le gustaria a usted realizar otro tipo de actividad aparte de
la que actualmente hace?
- El 6% de las personas entrevistadas respondieron afirmativa-
mente. €1 17% respondid que les seria indiferente y el 177 restante respon—
did negativamente,

3.-;Cudl es la actividad que le gusta practicar y en caso de tener-
lo a la mano cual le gustaria practicar?

- Se presentd el) caso de que solg 30, 5% prefieren Jevantamiento
de pesas y Fisicoculturismo, un 37.4% prefieren algin tipo de gimnasi y e) -
32.1% restante tiene preferencia por algin tipe de deporte o actividad diver-
sa.,

4,-;Cudntos gimnasios conoce en esta zona(sector)?
- E1 44,6% solo conoce un gimnasio en este sector,
El 55.4% restante no conoce ningin gimnasio en esta zona.

5,-¢Si hubiera un gimnasio o equivalente bien equipado, con insta-
laciones etc, y con horario flexible y a un precio razonable, -
le gustaria a usted ser socio?
- Huba un 76% que respondif que les interesaria este tino de —
servicio, mientras que el 34% restante no les interesa.

E.~-¢Trabaja usted?
—~ E1 100% de las personas entrevistadas respondieron afirmati-

vamente.

7.-¢Cudnto estaria usted dispuesto a pagar por este tipe de servi-
cio?
-~ Las opiniones dadas o informacién obtenida estuwvo entre los -
siguientes limites: de ¢ 2,000.00 - 4,500.00 pesos al mes.
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8.~;Pre“erir{a pagar mensualmente o por pramociones”®
- E1 44% de las personas entrevistadas prefnririan pagar mensual-
mente por “acilidad de pago al contado. E1 40% pre irié pngar por promocidn-
y 81 5% restante le es indiferente la “orma de pago.

9.-¢Conoce usted personas interesados en este %ip0o de servicio”
- Se obtuvo de los entrevistados un 449 de respuestas afirmati-
vas al respecto, un 28% de Jas respuestas negativas v el 2r°h restantes no —
‘sabfan si les interesaria o no este servicio,

10.-;Considera usted nue este servicio es benéfico tanto Cisica --

como mental y socialmente”
- £1 1007 de las respuestas fué aFirmativa,

NOTA: Se hizo la seleccitn de Jas personas al azar y los caballeros v damas
entregvistados se hicieron en base al andlisis que se hizo anteriormen-
te en la demanda,
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ANALISTS DE LAS CURVAS DEMAMDA - OFERTA

Para determinar la curva o curvas gque en este caso fueron rectas
de la demanda se Lomaron como pardmetros la pregunta ndmero 5 de la deman-
da en donde se determina el ¥ de personas interesadas en este servicio y —
que estdn dispuestas a beneficiarse de ella, tomando en cuenta que existe un
20% de error estandar establecido anteriormente.

Respecto a la oferta se determiné con respecto a los establecimieg
tos que hay con su capacidad correspondiente mévima para satisfacer las new--
cesidades de estos sectores de la siguiente manera:

0 = _2(30) . "
L (525.708) (.973) (100) = 0.125¢%

En donde el 2 determina e) ndmero de establecimientos del sector
los de 300 son la capacidad mixima de cada establecimiento, el .93 es el
% de las personas entrevistadas dispuestas a bemeficiarse con este servi--
cio y la e¢ifra de 525,A05 es la poblacién de dicho sector.

0 = 1 300) .
1 = "/
(47a,740) (.73) (100) = 0.0008%
Los datos responden respectivamente de la misma manera que los -
determinados en el parrafo anterior.

Tambien se recordard que DL = 91,37
D = 7€ %
3]
Y recordemos que en 1960 se encontraba Guadalajara en un punto —
en donde la oferta era suficiente para satisfacer las necesidades de la —-

demanda.

actualmente,

Por lo tanto se puede ver en la Grédfica G.3 que la Demanda OFBE

Ahora bien al analizar culdadosmanete estas curvas se puede ob--
servar que eviste mayor demanda en el sector Libertad que en el Sector Re-
"orma eniocandonos de ahore en adelante a este sector por motivos estable-

cidos conforme a los estudios realizados,
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La oferta de ninguna manera ha sido su’iciente para satisfacer las
necesidades de estas personas, la cual indispensablemente necesaria un estabe-
lecimiento de ésta indole en esta zona,

Se tiere provectado una caepacidad de aprovimadamente un cupo méxi-
mo inicial de £00-950 personas al dia, esto no satisface la demanda total pe -
ro si contribuye a mejorar la situacién vy prevee expansibn futura.

Los precios de coste. por inscripcifn y mensualidad de estos se -
'establecerén con exactitud en el eapitulo TV que trata del estudio Ecunémicg
financiero, pero si se puede hacer refsrencia al estudio realizado en donde,
actualmente por inscripcién se cobra de 2000 - 3500 pesos para caballeros y -
para damas con mensualidades de 3000-4500 pesos para caballeros y de 2000 - -
3500 pesos para damas, tomando muy en cuenta que en la demanda se determing,
las posibilidades de estas personas de pagar entre 2000 - 5000 pesos de men-

sualidad.

Es importante hacer este precio lo mds atractivo posible para los
socios y ofreciendo lo mejor en calidad para el desarrollo fisico y mental.
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ANALTSTS DE LA COMERCIALIZACION

En este andlisis al revisar una de las preguntas de la oferta que
refiere a qué medio de publicidad se considera el mds efectivo, S8 puede ob-
servar que el 53,85% eatableci6 que los mismos socios son el mejor medio.

la organizaci6n a establecer ha seguido la politica de hacer que
las personas se sientan parte de la misma, dédndoles a cada uno su estatus -
de socio y asi una sensacifr de pertenecer que es indispensable en la téc-
nica de la motivacitn de la mercadotecnia.

la comercializacibn de este tipo de establecimiento puede ser en
realidad variable, aunque es muy importante la imoresién, calidad v locali-
zacl6n establecido anteriormente en el estudio de mercado,

ANALISTS DE PRECIOG

Este andlisis se presenta especificamente en el estudio Fcondmico-
Fianaciero, haciendo énfasis en celidad y sector a la cual se dirige este —
servicio,
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CAPTYTULO 3

ESTUDIO TECNICO
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CAPITULO 3

ESTUDID TECNICO

En el estudio técnico es rnecesario tomar en cuenta una serie de
Factores decisivos para decisiones posteriores., Inicialmente se necesita -
ver Ja tecnologia disponible de los instrumentos y equipo para este gimna-
sio v mds adelante presentar la alternativa mds ventajosa pars este servi-
cio, como también es factor del estudio técnica la localizacién y la dis-—-—
tribucibn de la planta que se presentardn mds adelante en el capitulo.

la presentacifn del estudic técnico debe indicar en forma expl{-
cita las etapas principales de perfeccionamiento de la idea original hasta
llegar a lo propuesto como solucién conveniente en el antepro-ecto defini~
tivo, Tgualmente se presentardn las justificaciones de las decisiones tomg
das como asimismo sus ventajas sobre las demds alternatives presentadas o
gue se havan podideo considerar en algun caso,

Es necesario que aparte de demostrar la viabilidad téecnica del
proyecto tambien se muestre la justificaci6n de las mejoras o mejor alter—
nativa para un buen criterio de optimizacién.

las decisiones que se adopten como resultado del estudic técnico
ayudardn a determinar las necesidades de capital, de mamo de cbra. costes,
etc. As{ se puede observar la relacitn de este capitulo con el Econdmica-#

Financierao.

LOCALTZACION DE LA PLANTA

Como se determing en el estudio del mercado la seleccidn a seguir
en base al sector de la ciudad se hizo tomando la alternativo del Sector —

Libertad como el mis favorable.

MACROLOCALTZACTON

Pais: Héxico
Estado: Jalisco
Ciudad: Guadalajara
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MICROLOCALIZACTION

Ciudad: Guadalajara,

Zona : Oriente.

Sector: Ubertad,

Orientacifn: €je longitudinal en direccibn E-O.
[ver w.1)

INTEGRACIOY DEL MEDIO

Condiciones naturales-geogrd©icas.

Bajo la direcci6n del Ingeniero Gabrie) Ortiz Santos se midi6 Guada-
lajara para poder determinar su posicifn evacta por medio de una base de 8 km
en lo que es la avenida Ldpez Mateos para establecer el origen,de las coorde-
nadas en su extremo norte, frente ul Club Guadalajara con: 403 22' 28" de --
longitud v 20° 44 35" de latitud, v formar una triangulacitn geodésica de --
nueve vértices de cuyos monumentos solo guedan cuatro, parcialmente destruides,
A partir de 1941 se comenzaron a hacer trabajos topogrd©icos en zonas urbanas
y rurales del valle, de la Secretaria de Salubridad y la Comisifn Nacional de
Irrigacitn vy la Junta Local de Ingenieria Sanitaria, todos con projfsitos de -
proyectar los aprovechamientos hidrdulicos de los cuales Guadalajara cuenta en
forma abundante, ya que Guadalajare esta limitado &l noroeste por el cerro del
rio Blanco; al Norte por la mesa de San Isidro; al noreste propiamente dicho -
por la ceja de la barranca del ric Grande y Santiago; al este y al sureste por
las lomas basdlticas que van desde el cerro de la Reina, en Tonald hasta la —
Junta; al sur por los cerros del Cuatro, Santa Maria y el Gachupin, y al suro-
este y oeste por la Sisrra de la Venta, Se encuentra ampliamente abastecida de
servicio de agua y en los (ltimos afos sus vias de comunicacién han incremen~—
tado.

EL CLIMA

Oos veces pasa el Sol por el cenit de Guadalajara; el 24 de mayo y
el 18 de Julio. Entre uno y otra “echa el Sol declina hasta el TroHpico de - -
Cancer, cuya latitud alcanxa el 23 de Junio. foincidiendo con la etapa de -
mdximo calor, sobrevienen las lluvias de modo que cuando es mayor la radiacién
solar la temperatura se torma benigna en el limite a los 19°, conocido como
la bendicibn del cielo”. El climn medio es de 199 con mavima de 31° y minima -
de 5°, la lluevia es de 851 mm como promedio,
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EL SURSUELD

Es una sucesién de capas de basaltos y arenas, basta 15F m de pro-
fundidad, donde se encuentran a las rocas basales., fstos denotan el predomi-
nio alternativo, a través del tiempo geoldgico del fuego y del agua: rocas -
igneas luego modeladas y sepultadas por la lluvia v las corrientes, cubier--
tas por nuevas deyscciones, ora inundadas en donde fueron depositados los 11
mos aluviales y jales de errupciones.

ORDEMAMTENTQ ESPACTAL INTERNO

Dimensiones del Terrena.

Las dimensiones necesarias construidas de la planta son de /4 m2

y el terreno a seleccionar 6ptimo sera de aproximadamente de esta magnitud.

2
£l precio actual del terreno por m en el sector Libertad v por ——
rumbos relativamente céntyrices es de ¢ 17,000.00 pesos con un costo de - - -
¢ 10'050,000.00 por 850 m la cuval se considera unma inversién razomable para

esta zona de la ciudad,

Las dimensiones especificas se podran analizar en €] plano del lav-
Cut.

CARAGTERISTICAS DE LA USICACION Y CONSIDERACIOMES A TOMAR

£s necesario tomar en consideracién la ubicacidén adecuada que se
encuentre a buena distancia de fdbricas v grandes avenidas con una orienta-
cidn longitudinal en direccién £-0 vy la construccién del edificio que sea -
de paredes lisas sin salientes ni nichos con revistimiento resistente de —-
color claro y de limpieza fdcil. El revestimiento de paredes tendrd conve——
nientes condiciones acusticas; el tiempo de resonancia< 1.8 segundos. Las -
puertas no estardn a ser posible en los 'rentes de los hastiales y nunca en
el eje medio, Se deben enrasar, con los pardmetros interiores (herrajes en-

cajados ).

FLUJOGRAMA ESPACTAL DE (A SUCESION DE LOCALSS DE UN GIMNASIO DE

TAMATID MEDIO,

En el dibujo G.4 se presenta la sucesitn adecuada de locales para
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la distribucién Hptima de un gimnasio de tamaifio medio. Fste esguema presenta-
do agiliza la entrada v salida de los socios, permite control adecuado v que
el mantenimiento se haga en Forma adecuada.

En base a este esquema se hizo la distribucién de la planta previa-
mente tomando en consideracifin espacio adicional para futura expansién,

En un Spa todes las instalaciones son muy importantes pero entre -

. las de mayor uso y de mayor mantenimiento se consideran los bafins v el estab-
lecimiento correspondiente. A continuacién en el esquema G.5 se presenta el -
gsquema de establecimiento de bafos sanitarios v en hase a este se ha determ_i_
nado la manera adecuada para su uso de manera mis segura v permite un control

adecuado,
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Vestibulo
Barios Vestuario
Supletorios Descanso
w.C. w.C,
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caliente Radiaciones
T
|
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{
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FSQUEMA DE UM ESTARLEGIMIENTO DE ~A%0S SAMTTARTICS
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COMSIDERACTONES DEL EDIFIGIO

Para e material de gimnasia transportable hay que preveer el alma-
cenamiento a los dispositivos de fijaci6bn { posteriormente instalaciones de -
barra ¢ija, cuerdas. perchas, anillos, escalas. etc. ), las instalaciones de -
aparatos se montarén en direcciones perpendiculares al eje mayor de la sala.

Condiciones de Pavimento: fste debe ser eldstico, seguro contra --
roturas, inastillable. indeformable, antideslizante, resistente al desgaste
'amortiguador del ruido y aislante del calor. Hoy suele exigirse el suelo vi-~
brante y exento de anclaies, Sntes de encerarlo y de tratarlo con los medios
antides]izantes se marcard en el pavimiento el campo de juego con rayas de -

distintos colores y de 2 a 5 em. de anchura.

la super’icie de ventanas 1/5 de la superficie total de paredes. Es
preferible la iluminacién por luz natural, exenta de deslumbramientes [panta-
lNas. persianas) y sin contraste molestos (estrechos machones entre las ven—
tanas). Vidrios de seguridad hasta de 3.5 m de altura; antepechos, sola una -
pared longitudinal de altura 2.2m,

las salas de recrea con una supericie de ventanas 1/3 de la super
“icie total de pared.

Debe existir una iluminacidén media para trabajos de ejerciclos des -
120 lux.

Debe existir servicio de agua caliente independiente de la tempera-
tura. (ver G.6)

CONSIDERACTONES PARA LB BATICS

Primeramente los vestuarios deben ser accesibles desde el hall con
separacifn de sexos v “vera de) paso principal. Habrd un guardaropa a la en-
trada, esto evitard rabos,

Debe existir un paso descalzo(sanda]ias) por dalante de los w.c. -~
haste las duchas. Limpieza ob igatoria con duchas separadas solamente por —
medio de cortinas.
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Los bafios de vapor: serd de caja en “orma colectiva uns en cada -
seccién (damas y caballeras).

Los bafios de aire caliente o sauna se encuentran divididos en tres
grados: caliente {45°-50°), muy caliente (55°-A0%) y sudarin de (AS°-70°) |
combinades con los mismos locales antes citados de masaje, ducha ete.

Es muy importante tomar todas las guarniciones contra la herrumbre,
ventanas de triple vidrio e instalacién eléctrica impermeable,

DESCRIPCION DE CONSTAUCION DE BATD SALNA

€l sauna de cluded es con homo eléctrico especial y regulacién —
par botones dal calor para las piedras,

La altura de techo de 2 m, preferible 2.20 m pars poder lavarse con
comodidad, £l combustible en general la lefa de preferencia la de abedul pe-
ra tambien aungue menos limpio se puede utilizar carbon.

. la construccifn por lo gemeral con madera tipo blocao; si se emplea
otro material, todo el interiar debe ir revestido con madera ascura para dis-
minuir la radiaciém calorifica; por esta misma razén también los recipientes
deben ser de madera y no de metal.

Es indispansable un buen aislamiento térmico de paredes cubiertas,
pues la diferencia de temperaturas interior y exterior llegan en invierno a
exceder,

Se especifica Gnicamente el sauna ya gque inicialmente solo se con~
tard con este tipo de bafio por ser el mayor usa y de mayor demanda en estos
tipos de establecimientos,

TAMARD

los factores que condicionan en tamafic de un proyecto suelen ser
el mercado, la capacidad financiera, la disponibilidad de insumos y las res-~
tricciones de procesos técnicas y los factores institucionales,

- 43 -



En este caso el tamafo establecido para la capacidad de 800 - 500
personas o socios de cada rama se hizo en relacitn a los Spa's establecidos
con proyeccifén a tener en el primer afo aproximadamente de 255 damas y de -
175-225 caballeros haciendo de esto un total de 480 personas, todos reali—
zando actividades diversas simultaneamente en diferentes partes del local,

Ahora bien se tiene reserva de terreno proyectado para expansitn
futura va oue como se astablecid en el estudio de mercado ]a demanda es su-
perior a lo existente de la oferta,

Para la evaluacibfn de la supericie de la planta se tuvieron gue
tomar algunos factores decisives muy importantes. El1 bdsico que son las di-
mensiones del socio o las personas & utilizar este servicio.

El ser humano se puede presentar v adquirir diferentes dimensiones
dependiendo de la posicién en gque encuentra. En la G.7 se pueden observar -
las dimensiones y espacios necesarios que ocupa un hombre en determinadas -
posiciones como en el dibuio G.8 los espacios para los movimientos minimos
necesarios en la realizacidn de la gimnasia o e‘ercicios afines,

Para determinar los espacios necesarios es importante conocer es-
pacios minimos provectados para poder establecer la capacidad del Spa.

NOTA: G.7 y 6.8 son representaciones de Neufert.
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DISTRIBUCION DE LA PLANTA {LAY-0UT)

Una vez determinado la localizacién de la planta y su tamafia y -
flujo del proceso correspondiente es necesario presentar la distribucitn o
mds conocido coma lay-Out. Mediante el esquema G.4 se pudo observar la su-
cesifn de locales para un Spa o gimnasio de tamafio medio, Ahora bien a con
tinuacién se presenta el plano para que el encargado de realizar su cons——
truccién tenga en donde fundamentarse.

Para el desarrollo de la distribucién de la planta primero s ne-
cesario tomar en cuenta las condiciones de suelo con las cuales se encuen—
tra y como se determind la ‘acilidad de servicios de agua. calefacecibn, e--
Jectricidad, sistemas de drenaje y tuberias de gas, determirar si es nece~—
sario o no el saneamiento del subsuelo y las protecciones necesarias. Todo
esto con el fin de Facilitar la tarea de} contratista y protecciones estab-
lecidas en secciones anteriores de este capitulo de edificacién y construc—
cién. Es necesario ver el abastecimiento de agua, canalizaci6n, evacuacifn
de aguas residuales, acometida al alcantillado pdblico, el flujo de canali-
zacibn de gas que en este caso fud favorable y también establecer la corrien
te, voltaje, limites de consumo de esta area y precios del kilovatio, horas
de tarifas.

Una consideracifn necesaria e importante es la iluminacién que -
ésta sea lo mds uniforme posible. Establecer que la iluminacidn media del
plano se pone con radiacifn directa y la indirecta (reflexiones del techo ,
paredes y subsuelo). {ver G.6)

PROCESQ

Par proceso se entiende "las transformaciones gque realizard el a-
parato productivo creado por el proyecto para convertir una adecuada combi-
nacién de insumos de cierta cantidad de productos".

En este caso las instalaciones y los deseos del socio hardn la -
trans formacién con el insumo como el socio desarrollando Ja rdtina o prdc-

tica que se le asigne en un tiempo determinado o preestablecido.

Para poder realizar lo anterior de manera adecuada se necesita es—
tablecer e introducir un poco sobre el proceso inicial del socio.
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£l proceso de pertenecer o ser "socio" se muestra en el diagrama
de flujo G.9.

Para establecer los requisitos de inscripecién solo es necesario
el pagar uma cucta de ésta y la primera mensualidad al contado.

Al pasar a la evaluacifn ffsica esta se hace con el "{n de no -
exigir al cuerpo lo que este no pueda dar, buscar para mejorar su s condi-
ciones y si es necesario sugerir una dieta adecuada,

Al haber pasado de la evaluacibén fisica realizado por una perso-
na con los conocimientos adecuado este pasa como socio eon un instructor v
este lp determinard la rdtina que debe seguir, la gimnasia o prédctica de--
pendiendo de los deseos del socio.

Para Ja rOtina o prictica se estipula un  tiempo determinado para
evitar aburrimiento v que e’ socio sienta los avances correspondientes al -
tiempo dedicado a sus actividades. Una persona constante y que pone mds em-
pefio en sus actividerdes notard los avances mds rapidamente que otro sosio -
mds perezoso, Siempre existe la supervisién de los instructores(as) para e-
vitar ejercicios ¢ actividades mal desempefiadas, que puedan causar lesiones
posteriores,

Al terminar Ja r{tina o prédctica en el tiempo estimado el socio -
pasa diamos a una especie de revisién (se le pesa y se le toma medidas} pa—
ra ver los avances que ha tenido, como también se le supervisa en el aspec-
toc animico para evitar "dtiga ( la presién es un factor determinante).

Una vez realizada la "revisién" anterior se le cambia de rdtina o
practica. Siempre para mejorar.

Finalmente dependiendo de las condiciones de cada socio se verdn -
los avances que este ha tenido y los resultados obtenidos.

INSTALACTOMES Y EQUIPO

A continuacifin se presentardn una serie de alternativas de eaquipo
e instalaciones adecuadas para la gimnasia con aparatos (levantamﬁento de -
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G.9

1 Inscripcién

2 Evaluacidn Fisica

Daterminacidn de Autinas
3 Gimnasia o prdctica
Supervisibn

q
# Se establece un Revisitn

tiempo limite -
por rutina,

i Cambia de rutina
BGimnasia 6 prdctica segur

(5]
avances, Supervisitn,
6 Resultados en forma progresiva

DTAGAAMA OE FLULO PARA SER "SOCIO" DE UM SPA
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pesas) y posteriaormente un cuadro comparativo para determinar la mejor de -
las alternativas,

TECNOLOGIA DISPCNIBLE:

En base a 1o que en la actualidad se puede encontrar referente a
las necesidades de este Spa se hizo la eleccidn de equipo e instrumentos -
de lo presentado a continuacifn,

Al analizar la investigacidn de instalaciones y enuipo, la insta-
laci6n vae incluida en la compra de cualnuier equipo, ya sea nacional o de -
importacién.

El equipo de importaci6n tiene un costo excesivo en el mercado na-
cicnal como se podrd observar en los siguientes cuadros, mientras que en Jos
Estados Unidos el costo es razonable y relativamente bajo. Se presenta un —
contraste tomando en consideracifn que la cotizacibn del dolar se encuentra -
acutualmente a § 462.00 pesos por cada dolar, E)] cuadro comparativo presenta
el precio en dolares y a un lado su precio en pesos.

De quipo nacional se presenta la marca York. Al realizarse la com-
pra de importmcién o nacional solo se cuenta con un mes de garantia tanto de
uno como de otro. Al realizarse la compra en E,U, se cuenta con garantias de
1 afio y de 6 meses,

En seguida se presentan los cuadros comparativos para asi poder de-
terminar la mejor alternativa.
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Tzan ‘Machine Pro

1 OF HoW

The dynamic surge of interest in the home
fitness market has exploded into a multibillion
dollar industry. People have begun to realize
that you must take care of your body because
once it goes, you can't as yet trade it in for a new
one. To attract members of the opposite sex, to
get the most out of work and play, it is impera-
tive to look vibrant and be healthy. Among the
hundreds of fitness equipment manufacturers,
and literally thousands of diffcrent types of fit-
ness equipment, there are buta handfulof qual-
ity manufacturers who have really thought out
their products. Of the multitude of training
devices, however, there is one basic concept
inherent in all of them: they all provide some
means of stress resistance to the muscles.

There are threc basic types of muscle con-
traction. The first is the old Charles Atlas con-
cept of “Dynamic Tension” or &sometric con-
traction. Iso-means the same, and metric- is
length. The muscle is contracted at the same
Jength. In this form of exercise what you do is
contract the muscle, but keep it at the same
length. This can be done by pushing against an
immovable object such as a wall as hard as you
can, You can also do it by pushing your hands
against each other.

The next type of exercise muscle work-out is
called isotonic (variable resistance) contraction
exercise. In this form of training, the muscle
shortens and lengthens as the work is per-
formed. For example, weightlifting is consid-
ered isotonic exercise. Most of the weight train-
ing equipment on the market is isotonic-where
the resistance varies, but attempts to keep (is0)-
same, (fonic)-tension on the muscle. The load is
the same through the exercise movement.

Finally, we have the isokinetic (or accom-
modative resistance) exercise mode. In this
form of training the excrciser does not lift a
weight, but actually provides maximum resist-
ance against & lever that moves at a fixed speed.
The muscle contractions arc all concentric
(which means full contraction). The excrciser
pushes and pullsagainst the lever system, where-
by one can exercise antagonistic (opposite)
muscle groups. In this way one can exert maxi-
mum force at all times throughout the full range
of motion, only controlled by the speed at
which the movement is performed. This type of
exercise movement when hooked up with a
computer is excellent for testing strength and
force potential in injury rehabilitation.

What should you look for in choosing a picce
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of home fitness equipment? This is an area of
sports science that has not been addressed on 8
potent scientific fevel. Good studies, and in-
depth evaluations are sparse to say the least.
That is why I have begun a series of compre-
heasive evaluations into this area. The general
public needs to know what is good. Of all the
ways you can spend your money, it is never
wasted on fitness equipment. But . . . some
manufacturers deserve your special attention. A
week's stay in the hospital could cost thousands
of dollars, so | think most of you feel your life’s
worth at least a few thousand dollars. If you
want good equipment that will last a lifetime, as
well as serve as an interesting conversation
picce and cost a good deal less than a week in
the hospital, have I got some beauties for you 10
look at.

Some of the things I look for in equipment
for the home fitness market are as follows:

1-Purpose What are the personal fitness goals
of the consumer? What do they want out of
their personal exercise routine? How much
time do they have to spend on their workout;
and what is their level of motivation? Of course
a $35,000 isokinetic device, or chrome plated
monsters arc not within the price range of every-
one, nor does everyone have the floor space
needed. So the first thing to dois to set up &
series of personal goals and preferences. Do you




Fitness

By Dr. Bob G

want to build bulk, create bigger muscles, trim
down, lose an abundant amount of weight,
rehabilitate damaged body parts, increase car-
diac potential, or just feel good?

2-Cost The almighty dollar. Not everyone,

d above, has megabucks to put out
for hi-tech equipment. I think it is good for
someone to have an idea of how much of their
budget they can allot for a fitness equipment
purchase. However, I think it is worth mention-
ing, that anyone who cuts comers on fitness
equipment purchases is a fool. Again, we spend
thousands of dollars on booze, eating out, and
other frivolous pursuits, and the medical costs
when ill, far exceed any equipment purchase.
With a hospital stay costing upwards of $400
per day, many—including major insurance
companies—arc beginning to see that preven-
tative sclf-treatment (commonly called exer-
cise) is a viable method of reducing medical
costs.

Sure the sheepskin covers for the Volvo or
Benz are nice, but don't you think an exercise
bicycle would look better around your middle?
And your heart will thank you to boot.

3-Construction information and product
guarantee from the manufacturer are also
important. A hi-tech beauty in your living room
could make a good conversation piece, but you
want it to last. Look to see the way the metal is
welded together; breakable parts; can you add
adaptors to your equipment and cxpand its
capabilities; how much space does it take up;
and I hate to say it, but does it clash with your
room decor? Since many people place equip-
ment in their living room, I think it behoaves
manufacturers to take this into account in their
final design.
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4-Biomechaniesare very important. Docs the
equipment eliminate your ability to adjust it to
your needs? Many of the machines on the
market are in a fixed mode, and biomechani-
cally incorrect. And even fewer adapt to aid one
in their sport potential by mimicking sport
movement. By this [ mean, building strength in
amanncr that in some way duplicates the sport
motion, and not just a fixed rigid set of motions.

There are many other factors to be taken into
account, and these will be explored in future
issues of Connections as my rescarch pro-
gresses, and we will profile some of the equip-
ment pictured here in grealer detail.

1 will now give a few recommendations of
equipment I am familar with and will continue
10 evaluate. I think these companies have done
their homework, providing products that kecp
the needs of the fitness consumer in mind.

RECOMMENDED EQUIPMENT

One of the unique, and probably onc of the
finest home gym systems on the market is the
Lean Machine Pro. It is unique in that it does
not use weights. The mechanism employed
account, and these will be explored in future isa
patented cam-spring system. With this system
there are no bulky weight plates to Jug around

Universal A erobicycle

cine

‘Marcy Home Gym

ordrop on your head. The unit is very compact
and fits in a 4 foot by 6 foot space and, acstheti-
cally, is a beautiful piece equipment. One can
perform 48 different exercises on this machine,
1t has the ability to be adjusted in one-pound
increments from 30 to 200 pounds. It is a very
smooth machine, and has the feel of hydraulic
(compressed-air pressure) training cquipment.
Best of all, it has a life-time guarantee to the
purchaser, It is very well constructed, solid, yet
light enough to move around the room easily,
and casily assembled. Lean Machine Pro:
$695.00 Phone 1-800-821-7143

Everyone has heard of Nautilus. Genius
sports/scientist and controversal marketing
wizard, Arthur Jones, has entered the home
fitness market. His new Cyclone exercise cycle
allows you to pedal in the semi-recumbent posi-
tion, and is a real beauty. Pictured is his 23 year
old wife pedaling away on a picce of equipment
that looks fresh from the starship Enterprise.
“Bike me up, Scotty.” Cyclone: About $1,500.
Also from Nautilus, istheir multi-exercise unit.
Although it is generally seen in health clubs, this
would be & super training machine for the
home. All Nautilus cquipment is built to last a
lifetime.

Continued on next page
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hills on a racquetball or weight reduction pro-
gram, eic. It provides exceptional motivational
feedback as your calories burned, distance
covered, time, and pulse, among other body
functions flash back at you from the video-like
screen display.

Biocycle: Phone-617-458-1456.

Precor is one of the leaders in hi-tech home
fitness equipment. Their entire linc is beautiful,
and has won a number of international awards
for design. Their treadmill is one of the best on
the market, and all of their equipment is “Ergo-
Smart™, which means it tells you all that is going
on, and has a great look to it, as well as super
motivational feedback.

Precor 935¢ Running Treadmill; About
$2,500...Phone-1-800-662-0606,

Universal, long a respected name in {itness
equipment, has come out with an attractive line
of home fitness equipment. They build all of
their stufl to last a lifetime. In fact they even
chrome the inner frame of the pictured Aerobi-
cycle to make sure there is no rust, This cycle
has many computerized functions, and pulse-
meter built right in.

Universal Aerobicycle About $2,500...
Phone-1-800-321-3551.

Marcy puts out a fine home gym which uses
conventional weight systems. A number of
adaptions can be added to the pictured unit.
Marcy EM/1: Phone-1-800-423-3920.

The Heart Mate exercise cycle is another of
the computer wonder machines. It even can be
purchased with a color TV and AM/FM radio
built right into the face panel. A number of
movic stars have this in their homes. Robby
Benson, while recovering from open-heart
surgery, rehabilitated himself on this device.
Heart Mate: Phone-213-677-8131.

Schwinn/(Excelsior) has always had a rep-
utation as a quality company. They pul out a
super linc of good quality stationary exercise
bikes. I particularly like the Schwinn Air Dyne.
It has both arm and foot mechanisms, giving
one an entire body workout. | have used mine
for a number of years, and it has held up very
well to my abusc.

Schwinn Air Dyne Cycle: About $650..
Phone-312-291-9105.

Paramount,acompany that has been around
for over 30 years, has introduced a home fitness
line of equipment that is constructed with the
same high qualily materials as their institutional
line. Their fitness trainer is a beauty, and would
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be ideal for home or condo complex.
Paramount Fitness Trainer: About $3,500 to
$4,500 depending on features...Phone
1-800-421-6242.

Tunturi excrcise cycles, a very common sight
in many health clubs, have a clean hospital
white look to all their equipment. The Finnish
imported cycles are very well-constructed,
attractive, and reasonably priced.

Tunturi: Phone-1-800-426-0858.

West Bend Corp. puts out a nice exercise
rower. Their 5200 Rower is a nice addition to
their fitness line, and a smooth, strong machine
with a timer and rower counter built in. About
$350...Phone 414-334-6909.

Silver Solarium puts out probably the best
line of tanning systems, and tanning beds on the
market. They have 99.99% UVA tanning rays
in their systems, so they are even safer than
natural sunlight, which has a much higher
degree of UVB burning rays. Their productsare
found in over 30 countries on 3 contincats.
Pictured is their Magna I1, 10p of the line model.
Silver Solarium: Phone-1-800-828-2882.

Last, but definitely not least, is the Hydra-
fitness line of exercise equipment. They put out
a super line of machines that work on a very
unique principle. Hydraulic cylinders instead of
weights provide the resistance. All of their
equipment is constructed to last 3 lifetimes and
has a very macho yet classy look to it. They too
have entered the home fitness market with an
indestructable line of machines. Their Total
Power machine has the capability of allowing
the user to perform leg extensions, leg curls,
abdominal curls, bench press and over-head
presses, all from the seated position. There are
six levels of tension built into the machine, and
is the only device system mentioned in this
article that has isokinetic components.(That is,
the faster and harder you push, the more resist-
ance you get back.) Between the Total Power
and the Mega-Force Pro Rowing machine, you
have a total workout facility. Great stuff.
Total Power: $2,500 10 $3,500 depending on
features.

Pro-Rower: about $1,200.
Phone:1-800-433-3111.

In summary, 1 am aware some of you might
think the price tags on some of these machines are
a bit steep, but not when you look at what you
arc getting. Top ecquipment from the best

quif companies and equiy that will be
around long cnough to service you and your
children.
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44  WEIGHT MACHINES

Welght Capacity

Machines come with different capabilities. Check out a
machine’s potential. You don't want to outgrow it in a short
time. For example, if a machine comes with 100 pounds of
welght and you're determined to test your Jimits, you might
want 150 more pounds as an option,

Just as you don't want to have too little weight, neither
do you want too much. Remember to take into consideration
the welght of the apparatus itself. Sometimes you don't even
need to start off with a weight; lifting the weight of the bar
could be a workout {n itself. Check to see what the minimum
is on each machine. Increments of 10 pounds are the norm,
but some machines start with 25 to 50 pounds. Using the
weight guidelines on pages 23-24 and knowing your athletic
aptitude, take welght count into consideration when mak-
ing a purchase.

The following list of machines s a sampling of what's on
the market. We've advised you of the companies who make
superb equipment and given you a smattering of the two-
and three-star varieties. Remember, many of the companies
mentioned here make more than one plece of equipment.
Most of the equipment listed can be found at sporting goods
stores around the country. Or contact the manufacturer for
a distributor in your area.

Paramount Fltness Tralner

Price: $3,200

2 weight stacks of 210 and 105 pounds.

Optional stacks of 310 and 155 pounds also avallable,

Paramount has an excellent reputation. Its flashy,
chrome equipment s also strong and well built. The stan-
dard unit comes with chest/shoulder press and bench, high
pulley with lat bar, low pulley with t-bar, stirrups, and ankle
straps. A solid gulde rod selects the weights, The unit can be
expanded to include a knee raise, leg extension, leg curl, leg
press, and squat optlon. The chest station contains 210
pounds, the high and low pulley systems have 105 pounds.
Welghts are black; chrome is also avallable.

BUYER'S GUIDE TO WEIGHT-TRAINING MACHINES 45

Paramount Fltness Trainer }
Price: $2,700

One weight stack of 170 pounds.
Optional 210 pounds also available.

The Tralner I resembles the Trainer in standard func-

tlons and options to expand. One welght stack Is used at all
statlons.




o cam———— . e e = =

-85 -

46  WEIGHT MACHINES

/ —
Marcy Bodybar 2000 A\ LU~
Price: $250 30,000,
One stack of 100 pounds. .
Optional weights up to 180 pounds also available.

Marcy always gets rave reviews from people in the know
about weight-training equipment. It's got the qualities ex-
pert bodybuilders look for In a plece of equipment: strong,
soltd, and well built with heavy-duty construction.

For its price, the Bodybar 2000 is a bargain. 1t offers a
complete workout in a small space for a small price. Its slim
design makes it useful in the smallest of home gyms, Despite
its small stature, the Bodybar can make strong muscles. it
uses the most highly recommended welight plates—made of
cast iron, not covered cement or vinyl. Its compact design
includes high and low pulley system, elght-position ifting
arm, bench press, and a leg curlleg extension unit. The
Bodybar 2000 Is a wall-mount unit. An optional platform
can be purchased as an accessory ($98) to make the unit
freestanding. The gym can be expanded with other accesso-
rles.
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Marcy Famlly Fitness Center. . ., —
Price: $1,250 g \obe

Three stacks of 100, 180 and 220 pounds.
Optional weights up to 320 pounds also available.

R

Again, Marcy's heavy-duty construction and reliable
name can be counted on for a quality product. The Family
Fitness Center is an expanded version of the Bodybar. It has
four separate stations, so four people can work out on it at
the same time. There are three sets of weights: 220 pounds
at the bench press, two 50-pound stacks at the high and low
pulley systems, 180 pounds at the lat machine. An abdomi-
nal board {s also included.

Unlversal Power-Pak 300

Price: 51,983

One weight stack of 100 pounds.

Optional 180 and 260 pounds also available,

Universal was in the limelight for years as the only
company with a multi-unit station. If a commercial gym or
health spa owned a machine, chances are it was a Universal.
When other companies got into the act, Universal upgraded
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Its machines. Today, Universal's home gyms are as sturdy
and safe as those designed for commercial use, The home
machines are made of steel tubing and finished in nickel
chrome.

The Pawer-Pak 300 has a chest station, high and low
pulleys, and accessorfes for low pulley work. Optional
chrome wetghts are available, One spectal feature of Univer-
sal equipment is the nylon alloy bushings around the
weights for smooth strokes as the welghts travel up and
down the shaft.

Unlversal Power-Pak 400

Price; $3,153

Two weight stacks of 115 and 100 pounds.

Optional weights of 180 and 260 pounds aiso avaliable.

The Power-Pak 400's design is similar to the 300, except
that it's larger and can work up to three people at a time. It
has the same standard features as the 300, but has two sets
of weights: 5 to 115 pounds for the pulley system and 100 for
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the chest station. Accessorles to expand the unit's capabili-
ties are also avallable.

DP Gympac 1500

Price; $485

One welght stack of ! 10 pounds.

Optional weights of up to 88 pounds also available.

DP makes fitness products for all sports; it manufac-
tures everything from vitamins and basketballs to golf carts
and Ping-Pong balls, So when It comes to welght-training
Eq;gpment. DP isn't exactly considered a specfalist in the

eld,

The DP 1500 is recommended as a good piece of equip-
ment for a beginner. Because it's held together with nuts
and bolits, it's not designed for very heavy use. In fact, more
time has been spent on the 1500's storage design than on tts
usefulness. The unit has a removable bench that can be
folded up on its wall mounting or rolled away on its rubber
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tires. Because it includes all the vital parts—bench, pulleys,
and leg extension/leg curl—you wiil get every part of the
basic workout. .

Welder Clrcult 12 Flex Tech Fitness Center
Price: $10,000

Seven weight stacks with 10 to 657 pounds.
Optional weights up to 587 pounds also available.
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Welder is anothér well-known name in the fitness indus-
try, featuring bodybuilding equipment from barbells to
tralning clothes and nutritional supplements. The Weider
Circuit 12 Flex Tech Fitness Center has seven separate
weight stacks. Beslides the regular bodybuilding features like
shoulder and bench press, leg curlleg extension, pulley
systems, and lat pulldown, it also has leg press, chinning
bar, Roman chair, and dipping bar.

Excel’s Brutus Bodytech

Price: $70Q

One weight stack of 100 pounds.

Optional weights of 340 pounds also available.

Excel has made its name in solid benches. The Brutus
Bodytech looks like its name—strong, heavy duty—and is
equipped with leg curllleg extension and lat pulldown. Don't
let the simplicity of the Bodytech's design fool you: this is
one of the stronger, more durable machines. It Is recom-
mended for beginners and intermediates interested in lifting
up to 340 pounds. With a freestanding stand, price is $100
more.




MULTIESTACT AL PARA VARIOS USUARTICH

WEIDER FLEX

MARCA PARAMOUNT FITNESS PARAMOUMT FITVESS MARMY FTTMESS UMTVERSAL POWER
TRATMER T TRATMER TT CEMTER # PAK - 300 TECH
COSTO DLLS., 3,200.00 2.700,00 1,250.00 1,883.00 10,000,00
COBTO PESDS 1'47R,400,00 44247,400,00 877 ,~00,00 917, 14R,00 4+~20,000.00
2 paq. de 210 y 1 pag., de 170 lbs, 3 paq. de 100 1 paq. de 100 lbs, 7 pao., de 10—
INCLUYE 105 1lbs, Opc. 210 libs., 189,2201bs, Opc. 180-220 lbs, R57 1lhs.
Opc. 155 y 310 1lbs, Ope. 320 lbs. Cpc. 587 lbs.
Evcelente calidad Igual que 8 ante- Producto de bug Primero en estab- Excelente ca-
VVistoso, cromado rior solo contiene na calidad. fro lecer mercado, - lidad. Visto-
CARACTERISTICAS de buena construc- 1 pan, de pesas. mado, *'ueva 1i- E-celente calidad. so., Senombre-
cién. Pesas color nea, do, Pesas ne-
negro o cromados, gras. facil -
mantenimiento,
NQ, DE USUARIGS 4 3 4 2 M- 12
DESCUENTO (44) e, 5th & ech %
tUnidades de pecho Tgual que el an— 8ench-Press Brazo-pecho. Pro- Bench-press -
hombro-press terior. farras latera- teccién., Tabla de pierna ext. -
COMTIEME bench barras late- rales., Tabla - abd. Pierma ert. press,curl, -
rales. Protectores abdominal. Pier curl, press, barra.tabla -
Pierna. ext. press. na evt, press silla romana
curl, biceps,triceps.
DISPONTRILIDAD 1 mes 1 mes 3 - 5 meses 1 mes 1-3 meses
N
GARANTIA A meses A meses 6 meses 1 afio 1 afo
SELECCION P
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MULTIESTACIONAL PARA VARI(OS USUARIMA

UNIVERSAL POYER YORK MARCY FITNESS
MARCA PAK-400 CEMTER ( EN MEXICO)
COSTO DLLS, 3, 153,00
CO5TO PESES 11456 686.00 1'495.000.00 1'250,000,00
2 paq. ds 115 y 100 libs, 2 paq. de 100-220 1b. 3 paq. de 100,180,220 lbs,
INCLUYE Opc. de 180 y 260 lbs, Opc, hasta 210 lbs., P.Opc. hasta 320 lbs,
Calidad excelente Cro- Calidad Mexicana, Producto de Buena calidad.
mada. Pesas de color - Cromada con pesas - Cromado, Nueva linea.
CARACTERISTICAS negro o cromadas, color negras.

Tgual al 300 solo més
grande de tamafio,

MO, DE USUARIOS 3 3-4 a
DESCUENTO (4+) 6% 10h 1o
2 juegos de pesas -- Pecho, Pierna extensién Sench-Press.
Pierna extensibn, — curl, Brazo, Barras laterales.
curl, Pecho. Tabla - Tabla abd. Pierna
CONTIENE Abd. Proteccién, - - Ext., Press-curl.
Barras
DISPCNIBILIDAD 1 MES 15 DIAS -~ 1 MES 3-~ MESES
GARANTIA 1 Afio 4 Mes 1 Ves
SELECCIM




PESAS LIBRES

Para la selecci6n del siguiente equipo se determind necesarioc 1 jue-
go completo de pesas libres para la seccifin de mas y 2 juegos para caballeros,
Cada juego consta de 20 mancuernas oue van desde 2 kg hasta 25 kg. Alternati--
vos, las libres con barra son de 10 por juego y van desde 10 hasta 250 kg, al-

ternativos.

Cuadro Comparativo:

MARCA YORK FLEY TECH DORKA

COSTO OLLS, 1,400.00

CQeTO PESOS (50,000,00 £45,800,00 1*050.000,00
CALIDAD BUENA EXCELENTE BUENA
DISPONIBILIDAD IMMEDIATA 1 MES 15 DIAS - } MES
GARANTTA 1 MES 3 MESES 1 MES
SELFCCION IR
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BICICLETAS FIJAS

Las bicicletas fijas son parte del eguipo indispensable tanto para
el departamento de damas como el de caballercs. Como se pudo observar esiste
una secclén destinada exclusivamente para esta actividad en cada departamen-
to. Se presentan solo 2 alternativas. Se determind la necesidad total de 12
bicicletas, 6 por cada departamento, con planes a “uturo erpansién,

. Cuadro Comparativo:

MARCA HIRRA FIOA SOHUINN ATR
COSTO OLLS, 650,00
COBTO PESOS 34,000.00 300,300.00
CALIDAD BUENA BUENA
DISPONIBILIDAD 1-2 MESES 3-6 MESES
GARANTIA 1 MES 3 MESES
SELECCION HH R
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la seleccidn se hizo en base a las nccesidades establecidas. En el
caso del multi-estacional se determina la necesidad de cupo de 15-20 persec--—
nas en la secci6n de damas v de 20 - 30 personas para la seccidn de caballe-~
ros,

Ahora bien parece un poco caro cl costo del multi-~estacional Veider
pero es recesario tomar en cuenta varios factores como “ué el cupo. Al hacer
esta determinaci6n se cuenta con 2 weider para la seccitn de damas y 3 para
la seccitn de caballeros, haciendo de esto un total dec S Veider y para el —
espacio disponible es lo justo. Ya que en caso de cualqguier otra marca se —
tendria que contar con un total de 10 o 12 mdgquinas v no alcanzaria el espa-
cio y a 1a larga saldria mds costoso no solo por el costo inicial, sino por

el mantenimiento y problemas que pudieran presentarse posteriormente,

Es necesario tambien considerar la instalacién de Fspejos adicio—
nales siendo estas de 1 pared por departamento con un presupuesto de - - - -
#210,000.00 pesos por cada pared.

A continuacién se presenta el tota) de gasto en equipo e instrumen-
tos:

5 Multi-estacionales seesevoresassssocornonnees 217401,000.00
3 Juegos de Pesas Libres ..eeeevsvece -ssnsenses ™ 11940,400.00
12 Bicicletas Fijas ...vvs civiane canann PP & 408,00n.00
2 Paredes de BSPRJOS tvess cevtsssanes sisasensed 420,000,00

TOTAL ¢ 24'169,400.00
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CAPITULO 4

ESTUDI0 ECONOMICO-FINANCIERO

R



CAPTTULO 4

ESTUDID ECONIMINO-FIMAMNIEROD

Este capitulo presenta el andlisis financiero del provecto. FEste
comprende la inversién, la proveccién de Jos ingresos v de los gastos vy el
tipo de financiamiento con el cual se guenta, Es un capitulo muv importan-
te en la ohservacifn de la viabilidad del proyecto.

&n el transcurso del capitulo se presentan las necesidades tota~-
Jes del capital, divididas en los activos fijos ycirculante como también -
el margen de liquidez que presenta el modelo de rentabilidad.

Este estudio presenta las necesidades de recursos financieros de
la empresa estimados en base a los costos de construccibn y de produccidn
o satisfaccifn de los servicios brindados para el usuvarioc vy las proyscciones
de ingresos financiaras de operacifn basadaes en las estimaciones de lag —
capacidad del Spa y su precio por inscripeidn v mensualidades. Esto se ob--
tuvo del estudio de mercade y del estudio téonico. Este estudic se bace con
el financiamiento de tipo 1. Este ess el de Tapital Propio, ya que cuenta -
£on recurses necesarios de capital para e} desarrollo de este proyvecto.

A continuacifn se presente el estudio y andlisis bisico de presu-
puesta, balances, estado de pérdidas y ganancias, punto de equilibrio v e)
modelo de rentabilidad para Jos primeros 3 afios.
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INVERSTONES DEL PROYECTD

Cdleulo de Activo Fijo.

2 2 . R
Terreno RS0 m , a § 17.000.00 m .ttn-c---lo_--'-ng‘f_iﬁ-;-ni? 10'050,000.00

Construccibn 568 mo a € 9,200.00 Monseerserssvess

ivieaf 50 188,800.00
FQuipo & InstalacioneSiesssseessessseessss oo £ 2401R9, 400,00

Equipo de oficing. svivivsrsreoenessaontsnanioivesiiaaee.d  500,000.00

Construccidén de Haﬁosvnlonnu---oluunoc-ln-o-.-c--tn-l-vl-? 2'100,000.00

TOTAL DE IMVERSIOM ¥ PRESUPUESTO DE CAPITAL £ 42'a08,200.09

DEPRECTACIDNES

Segun la ley del impuesto sobre la renta en el artfculo 29 , se efec-
tua la depreciacién de la siguiente manera:

Edificio ..iyv.. ..5% anual
Mobiliario y equipo 10% anual,

Por lo tanto se presenta la siguiente depreciacidn.

Edified0. cesinrvoaserosnaosnnssesosossosesnarnonsconasesd 259,440,00
BANOS ¢t suoreresnnsesassseosassvasssassasssssssnssnnssest 105,000,00
Mobiliario y EQUIPO «viesessnrrnsnrnnrascssnsnsnsnessanss 2'415,940,00
TOTAL DE DEPRECIACION PARA EL 20.: AfiD.: e 2'784,380,00



PRESUPUESTO DE INGRESO

PRIMER ATD,
NO, DE SCCICS MENSUAL cosTo(c.r.) cosTof{c.k.) 1vearsn (M) INGRERO
NSCRIPCION MENSUAL MENSUAL ANUAL
255 Damas 3500.00 3100,00  852,500,00 114192,500,00
225 Caballeras 3500.00 3500.00 787,500.00 10'237,500.00

, PRESUPUESTO DE INGAESO
TOTAL 4 uurunnsssssnnnansanssssersssnnsesssssossnsssaransensssssss 21430,000.00

En donde: Ingreso Anual = C.T. {#Socios) + I.M.(12)

SEGUNDO AT,
ND, DE SOCICS MENSUAL cosTo{C.T.) cmsTo(C.M.) TMGRESO(TM)  TMEARRD

TMSCRIPCIN MENSUAL MENSUAL AMUAL
450 Damas 3500.00 3100.00 1'395,000.00  16'315,000,00
350 Caballeros 3500.00 3500.00 11225,000.00 15'928,000.00

PREBUPUESTO OE INGRESO TOTALuuecenesasrarsontsnnscnncanssssnans.s & 34'240,000.00

TeRCcER ATD.
MO, DE SOGICS MENSUAL cosTo(c.I.) cOSTO(c.M.) TNGRESO(TM)  TMGRESO

INSCRIPCION  MENSUAL MENSUAL ANUAL
00 Damas 3500.00 3100.00 1'8450,000.00 24'420,000,00
500 Caballerocs 3500.00 3500.00 1'750,000,00  22'750,000.00

PRESUPUESTO DE INGRESO TOTAL.sseserseroanrscasonssnsarassarsssss.s 471170,000,00
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PRESUPUESTO DE GASTOS DE ORPERACIMN

PRIMER AT,
CONCEPTO FI.0 VARIAGQLE ERROGACTOM
MENSUAL MENSLIAL AtUAL

Sueldo 810,000.00 720,000,000
Prastaciones B83,333.00 41000, 290,00
’Grati ficaciones 50,000.00 ~00,0N0.00
Seguros (IMSS . INFOMAVIT) 50,000.00 £07,10n0,00
Prima Vacacional 18,6R%G.00 224,000,100
Capacitacidn 5,000.00 ~0,N00,00
Mantenimiento 25,000,00 15.000.00 4g(,,030,00
Energia Eléctrica 100,010,000 11200,000,00
Medicina 10,000.00 120,000,170
Papeleria 10,000,00 122,000.00
Impuestos v Derechos 8,333.00 1NN, 000,10
Promoci6n v Publicidad 4,165.00 511.000,00
Cuentas Incobrables 10,000.Q0 120,000.00
Teléfono 20,000.00 240,000,00
Bas 20,000.00 240,000,00

TOTAL BGASTDS DE OPERACIOM  £43'254,000.00 & 1'£20,000,00 #a'g™, 000.00
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PRESUPUESTO OE

GAST(OS DE OPERACIONM

SEGUNDO ARD,

CONCEPTO FIJ40 VARTABLE ERROGACTOM
MEMNSUAL MENSUAL AMLAL

'Sueldos £10,000.00 9'720,000.00
Prestaciones £3,333,00 11000, Nag,nn
Gratificaciones 50,000.00 €00,000.00
Seguros 50,000,00 00,000,000
Prima Vacacional 18,6A6,00 224,000,000
Capacitacion 5,000,00 £0,000.00
Mantenimiento 25,000.,00 15,000, 00 480,000,00
Energia Eléctrica 125, 000,00 1'500,000,00
Medicina 40,000.00 120,000,00
Papeleria 10,000.00 120,000.00
Impuestos y Derechos 8,333.,00 100,000,00
Promocibn y Publicidad 4,166.00 50,000.00
Cuentas Incobrables 10,000.00 120,000.00
Teléfono 20,000.00 240,000,00
Gas 25,000,00 300,000.00
Depreciacion Equipo 201,414.60 214416,940.00
Depreciacién Mobiliaria y Equipo

de oFficina 4,46A3.00 50,000.00

TOTAL GASTOG OE OPERACION § 13'254,000.00

¢ A4'44A,940.00

7 17'700,940.00
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PRESUPUESTD DE GASTOS DE OPERACIOM

TERCER ARD.
CONCEPTO FI40 MENSUAL ERROBACTON
MENSUAL \EMSUAL ANUAL
, Sueldos £10,000.00 9+720,000.00
Prestaciones 83,333.00 1'000,000.00
CGratificaciones 50,000,060 00,000,00
Seguros 5(,000.00 ~00.000.00
Prima Vacacional 18,6A5.00 224,000,090
Capacitacién 5,000.00 £0,000.00
Mantenimiento 25,000,00 20,(00.00 540,000.00
Energfa Eléctrica 200,000.00 2'400,000.00
Medicinas 10,000,00 120,000,00
Papeleréa 10,000.00 120,010.00
Impuestos y Derectios 8,333.00 100,000.00
Promocién y Publicidad 4,166,00 50,000,00
Cuentas incobrables 10,000,00 120,000.00
Teléfona 20,000.00 - 240,000,00
Gas 30,000,00 3£0,00a4,00
Dapreciacidn Equipo 1'812, 700.00 21175,246.00
Depreciacitn Mob. y Equipo de Oficina 3,750.00 as,(00.00

TOTAL DE BASTO3 DE OPERACIDM $13'254,000.00 ¢5'220,245.00 £481474,24r,00
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ESTADQ DE RESULTADDS

PRIMER AND,

GASTOS VARIARLES &

Bastos Departamentales...iveecisescrensssassse 1'620,000.00

TOTAL
CONTRIBUCIOM MARGTIMAL ¢ 24+430,000.00 -
TOTAL
GASTO3 FIJOS
Gastos Departamentales .eseeevssasensssassones
TOTAL
UTTLIDAD NETA ..,.......... 22'840,000,00 -
UTILIDAD NETA
ISR ¥ PTU
UTTLIDAD DESPUSS DE TMPUEST(S
SEGUHD0 ATD,
BGASTOS VARIABLES
Gastos Departamentales veesese soe sasostnnes
~ TOTAL
CONTRIBUCION MARGIMAL ..,...34'240,000,00 -
TaTAL
GAST(S FIJOS
BAstos DepartamentalesS .coiviesveceonrsrrnnnes

TOTAL
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1'620,000,00
1'620,000.00

22'8410,000,00

13'254,000,00

13'254,000.00

13'254,000.00
9'556,000,00
£'319,400.00
3'236,600,00

4'445,940,00
4'447,940.00
4'446,540.00

29'793,060.00

13'254,000.00

13'254,000.00



UTILIDAD NETA .ivvsuesanaessssss 29'793,000,00 - 13'254,000,00

UTTLIDAD NETA 1RT539,0R0.00

ISR Y PTU 9t320,859,00

UTTLIDAD DESPUES DE IMPUESTCS 71210,201,00
TERCER AfD,

GASTOS VARIABLES
BGastos DepartamentBles .. ..eevseessvsecssess. 5'220,245.00

TOTAL T5'22N,28A.00
CONTRIBUCION MARGINAL .......... 47'170,000,00 -  5'220,24A.00
TOTAL 411949 754,00
BASTOS FIJQS

GBastos DepartamentalesS ....eeiveseencaesesa.. 13'254,000.00
TOTAL 13'254,000.00
UTILIDAD NETA +vsvevresnoesss81'949,754,00 - 13'254,000,00
UTTLIDAD NETA 20(95,754.00
IS8 Y PTU 13'900,363.00
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 147795 ,391,00
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BALANCE GENERAL

PRIMER ARD,
ACTIVO PASTVO

Activo Corriente Capital Social 37'452,200,00
Efectivo 5'000,000.00( uUtilidades Acumuladas 00.00

Activo Fijo
Terreno 10'050,000.00
Edificio 5'1886,800.00
Equipo e Instalacidn 24'169,400.00

Equipo de (Oficina 500,000,00
Rafios 2'100,000.00
Total Activo Fijo 42'008, 200,00
TOTAL ACTIVO.. . euvesoss.§0.47'008,200,00

SEGUNDO ARND,
ACTIVO

Utilidades del Eiercicio 3'236,A00.00

Retiro de Utilidades £'349,400,00
Total fapital 471008,200.00

TOTAL PASTVO v CAPT/  ©47'008,200,00
TAL COMTARLE

PASIVO

Activo Corriente

Efectivo 5+1000,000.00
Activo Fijo

Terreno 12'2/1,000,00

Edificio 4'929,3£0.,00

Equipo e Instalacitn 21'752,460.00

Equipo de Oficina 450,000.00
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Capital Social ©91848,760.00
Utilidades Acumuladas 71210,204.00
Retiro de Utilidades 91328,859.00

Total Capital 45'387,820.00



Bancos

Total Activo Fijo

11995, 000, 00
41'387,620.00

TOTAL ACTIVO.....evev.e.... §46'3687,820.00

TOTAL PASIVO v CAPI-

TAl CONTABLE.
TERCER A#iD.
ACTIVO PASTVO

£461387,820,00

Activo Corriente
Efectivo

Activo Fijo
Terreno
Edificio
Equipo e Instalacién
Equipo de Oficina
Banos

Total Activo Fijo

1'895,250.00

5'000,000.00

14'958,420,00
4'682,892.00
19'577,214.00
405,000,00

41'418,776.00

Capital Social
Utilidades Acumuladas
Retiro de Utilidades
Total fapital

TOTAL ACTIVO.. sveeceess.. & 46'518,776,00 TOTAL PASIVO v CAPT-

TAL CONTABLE

171823 ,022.00
141995,391.,00
13+900,373,00
431518 ,77R,00

945'518,776.00



PUNTC DE EQUTLIBRIO

PRIMER AND.

i

n= nre 13'254,000.00
P~V a4, £45 ,63-3375

321.15 ...... 322 Socios

SeGuNDD ARG, .

Q= CF = 13'254,000.00
P -V 42,B00-5568, &

355.89.,.....35% Socios

TERCER AlO.

Q= _CF 131254,000,00 =
P -V 42,881.82-4745.68

347.54..... .. 348 Soclos

En donde:
@ = Punto de Equilibrio para X ndmero de socios,
CF= Costos Fijos (al afio)
P = Precio de Venta por socio (al afic promedio),
V = Costos Variables por socio (al afio).

{(Ver representacién G.10)
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Ingresos y Gosots
(millones de pesos)

A0
59.

aa.q
a0

3¢

1

10

3}
13.259

.G.10

'titidad

~ostos Variables
rostos "ijos

o0 300 400

ann pND 9N NN

1000 s " Sozios

I




?
R
e
=L
MONELD DE RENTABTLIDAD .
o
PRIMER AND. w
o
lltilidad Sruta = Ventas Netas - Gastos de Ventas ‘1§}
'(.-
Utilidad Bruta = 24'430,000,00 - 530,000,00 = ¢ 23'99N, DOﬂéqﬂ f@
E
Utilidad Neta despues de Impuestos = § 3'23A,R00,00 qgiﬁﬂ‘

ili N = 123/ ,800,N0
Utilidad Neta/Ventas 3'236, a. 1325

241430,000,00

Activo Corriente = 5'000,000,00

Activo Fija = 421008,200,00
TOTAL ARTIVO = 47'008,200.00

Rotacifn de Activos = Ventas Netas/ Total Activo.

24'430,000.00
47'008,200,00

!

= D,5200

Rotacién de Capital = Total Activos /Capital

[

47'008,200.00
37'452,200,00

{Utilidad Neta/Ventas) x [Rotacién de Activos)
{0.1325)(0.5200)

0.0689

ROT Propia = (Rotacién Total)(Rotecifn rapital)

(0.0889) (4.255)

0.09

= 1.2580

Aotacifn Total

L]

f

- = e
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MODELO DE RENTABILIDAD.

SEGUNDO AfiD,
ttilidad Bruta = Ventas Netas ~ Gastos de Ventas
Utilidad Bruta = 34'240,000.00 - 530,000.00 = & 33'710,000.00
Utilidad Neta despues de Impuestos = 7'210,201.00

ytilidad Neta/Ventas = 7'210,201.00 0.21
. 34'240,000,00 —=

Activo Corriente = 5'000,000,00
Activo Fijo = 41'387,820.00
Tatal Activo = QZETSE;TEEBTBE
Rotacién de Activo = (Ventas Natas)/ Active Total

= 34'240,000,00

26v387,620,00 ~ 22
Rotacibn de Capital = Total Activos/Capital

. %6:387,820.00 _
29t848,760.00

{(Utilidad neta/ventas) x (Rotacifn de Activos)
(0.24)(0.74)

0.1554

AOI Propia = (Rotacién Total) (Rotacifn Capital)

{D.1854) (1.55)

= 0.241

Rotaci6n Total

n

n
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MCDELO DE RENTABILIDAD.

TERCER AfD.
Utilidad Bruta = Ventas Netas ~ Gastos de Ventas

Utilidad Bruta = 47'1790,000.00 ~ 530,000.00 = 45'A40,00G.00
Utilidad Neta despues de IMpuestos = 94'795,3%1,00

Utilidad Neta / Ventas = 14'795,391.00 _ 0.92
a4714720,000.00 ==

Activo Corriente = 5'000,000.0Q

Activo Fijo = 41'548,77/,00
Tatal Activo 4651548,776.00

Rotacién de Activo = Ventas Netas / Total Activo.

1

47 170,000,00
——t— L = 1,014
26518,776.00 - =41

Aotacifn de Capital = Total Active /Capital

L}

#

46'518,776.00 _ , o,
17'823,022.00  =—
Rotacibn Total = (Utilidad neta/Ventas) x (Rotacitn de Actives)
(0.32) (1.014)

= 0,325

AOI Propia = (Rotacién Total) ( Rotacién Capital)
f 0.325) {2.61)
= 0,85

n



tas conclusiones germerales respecto a este capf{tulo de estudio e-
cénomico-Financiero determina la rentabilidad v en este caso se pudo observar
que el realizar este tipo de estudio es esencial para aprovechar y proyectar
a futuro en caso de que el proyecto se presenta favorable,

En el caso del Spa se puede observar gue es un provecto rentable -
con buena rotacién de activos como de capital v la inversién parece ser - —
costeable. Ahora bien durante el primer afio no es tan alto la rotacién total
pero al ver el camino que sigue en los 2 afios siguientss se llega a observar
que se tiene rotacibn tanto del capital como del activo total muy favorable.

las utilidades del ejercicio desde el primer afio son a favor este
es un punto importante para no trabajar com cuentas rnegativas v pérdidas si-~
no seguir adelante con un incremente en dado caso mayor del presentado,va gque
la capacidad no se aprcvecha al mdximo en este proyecto durante los primero -
3 afios, siendo que en el estudio de mercado se puede ver la demanda tan gran-
de que hay de este tipo de servicio en el Sector Libertad.

Al analizar un poco la rotacién de activos que en este caso es fa-
vorable se puede observar gue con el valumen o capacidad caleulado se ve lo
adecuado de la inversifn y pusde incrementarse le cantidad de socios y su- =
perar aun la rotacibn de activo total, (a utilidad neta sobre las ventas es
bastante buena y esto nos determina que el precio de asociacién es aproxima-
damanete el adecuado para esta zona de la ciudad. la razén o rotacién del —
capital contable mide la tasa de utilidad de la inversién de les accionistas
que es superior, se pusde determinar que el retormo se hard en forma brogre—
siva - para beneficio de los inversionistas.
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CAPITULO 5

EVALUACTON ECONOMICA Y SOCIAL
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CAPITULO &

EVALUACTION ECONDMICA Y SQCTAL

Este capftulo se divide en dos partes, Tricialmente se tratard la
, evaluacifn econfmica del proyecto que es un recopilado de los capitulos an-
teriores que determinan factores decisivos para reslizar esta evaluacifn. A
cantinuacién se presentard en forma deslozada las ventajas y desventajas que
presenta el proyecto para preveer necesidades futuras respecto a esta cues—~

tibn.

INDICADORES BASICOS GENERALES

En la actualidad México se encuentra en vra situacibn ecornémica~~
mente dificil. Se ha establecido que con Ja entrada de Mérico al GATT ( A-~
cusrdo Gereral sobre aranceles aduanales v comercio) existe el riesgo de —
desaparecer m&s de 5,000 pequefias v medianas industrias en todo el pais, es
to puede traer como grave consecuencia aumentar el indice de desemplea.

Hace poco unoc de 1oS maxicanos premiada por la sociedad geogré&fi-
ca de Paris destact que el desempleo se ha incrementado notablemente princi
palmente en la poblacién econfmicamente activa, este es una grave consecuen
cia no solo para un negocio como gl que se planea ejecutar sino para el fais
en general y demds empresas, negocios y establecimientos que desean proyec-
tarss en un futuro cercano,

Actualmente el nimero de la poblacién econdmicamente activa en - -
1982 erm de 25.5% reduciendose ssa cifra en 1984 a un 229 y aleanzando pare
1985 un Indice apraximadamente de 18%.
Este problema se basa en 3 puntos fundamentales:
a) aumenta la poblacifn
b} inmigracién del campo a las ciudades
c) recorte o sjuste Financiero en sl sector piblica y privado.

Ahora bien el hecho de que exista desemplea en el pais presenta -

- 80 -



un grave problema yva que las personas gue pueden apravechar de este servicio
deben tensr los recursos necesarios y como se observh el {ndice de poblacién
activa econtmicamente ha descendido 1o cual hace diffcil un progreso relati-
vamsnte rdpido en cualguier negocio,

No obstante también es necesario observar gues el incremento de per
sonas que solicitan este servicio a través de las afios ha aumentado en forma -
considerable, y como se establecid en el estudio de Mercado la poblacién del
Sector Libertad tieme necesidad de este servicio.

Analizando en el Estudic técnica, dentro de la Ingenieria bdsica -
se encuentra con todas las posibilidades y se ofrece las mayores facilidades
tanto de transporte como un precio razonable con derecho a usc diario.

£58 necesario considerar que los Spa's que existen actualmente - -
son de gran calidad y dan la sensacin de pertenecer gque ss un factor deter
minante para que las personas deseen invertir su dinero, aun cuando no exis
te mucha competencia es necesario brindar le mejor, tanto de instalaciones
como del trato personal y humano.

£l hecho de hacer hincapie en desempleo nos plantea una grave de-
terminante porque como se observé en el capitulo 2 la mayorfa de los socios
son de clase social media y media-baja en este sector, por lo tanto el suel
do minimo apenas alcanza para los insumos necesarios y en una problemdtica

y una decisién de gran consecuencia.

En base al estudic financiero se puede cbservar la rentabilidad -
favorable y la inversifn recuperable en un plazo de tiempo razomable,

En el estudio financiero se determind y analizé las rotaciomes y
tasas de retorno y como se dijo anteriormente su rentabilidad, que es muy -
importante para poder mejorar la calidad actual del proyecto y en dado ca-
so de ampliaciones o sucursales o de presentarse la competencie se hage pa-
ra mejorar el servicio y mantener un nivel a satisfacer para el socio.

Esta evaluacién econfmica es imporante por que a pesar de lo “a-

vaorable y rentable del proyecto es un factor determinante la situacifn y
crisis econfmica del pais y principalmerite de Guadalajara.
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En segundo término se debe considerar y analizar la informacién -
existente sobre la investigacién social y los beneficios que este servicio
puede traer para la poblacibn usuaria como no usuaria.

Primeramente dentro de la integraci6n industrial, o bien para los
demds gimnasios o establecimientos que hay en este sector con estas activi-
dades presenta una competencia y al existir competencia debe mejorarse la -
calidad eristente tanto en las instalaciones y equipo como de la calidad de
instruccifn y del trato personal camo del centrol de preclo por socio. esto
contribuye a que el negocio praoyecte una imagen positiva,

Es un negocio que eunque pocos genera una cantidad de empleos que
requieren de ciertos estudios y que permite ficil capacitacién, solo que -~
mds importante es la responsabilidad y el trato humano.

Come se pudo observar en las encuestas realizadas la Gltima pregun
ta se hace con referencia a los beneficios tanto “isicos como mentales v so-
ciales en donde el 100% de las personas estén de acuerdo con esto. Fs impor-
tante establecer que e) mejoramiento “{sico desarrolla la capacidad mental -
y es estimulante para mejorarse & uno mismo asf como a las personas que se -
rodean, Esto se presentd en los antecedentes.

El hecho de llevar un establecimiento de esta indole avuda no so-
lo a los socios o personas que desean hacer uso de este servicio, sino tam—
bien al ambiente que lo rodea, ya que influyen las personas en su hogar, —
trabajo y hasta en el mismo vecindario. Puede ayudar en la correccién de e-
nergfas negativas al caso de energias positives, trayendo consigo no solo be
neficio propio sino para el medioc gue lo rodea.

El Spa contard no solo con instructores sino también con una per—
son con conocimientos médicos, gue puedan ayudar a todas aguellas personas
gque necesiten de ayuda edicional como son rutinas especiales o dietas esps-
ciales y realizando chequeos perib6dicos a los socios para evitar las lesio-
nes que puedan presentarse posteriormente.
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CONGLUSTONES

En el transcurso de la realizacién de este proyecto, se comprueba
que es casi imposible tratar de producir un bien o servicio v querer gue --
éste dé resultados sin haber hecho un estudio que presenta los delineamientos
como el anteproyecto y el provecto en si,

Este proyecto desde el caomienzo parecia bastante bueno v por eso -
se procedid a continuar con el estudio v en su realizacién se puedo ver las
ventajas que presenta v la necesidad de este servicio en la zona oriente de
la ciudad.

Respecto a lo planeado a realizar se hizo de maners completa. es-
to para disminuir los riesgos en todo lo posible y buscar las mejoras y al-
ternativas adecuadas para satisfacer tanto a 1los socios como a los inversio
nistas,

En el estudio de Mercado se puede observar que existe una demanda
insatisfecha de Spa's o establecimientos que puedan presentar la diversidad
de actividades que se desean realizar, como tambien la oferta presenta el =
problema de ampliacién en un periddo de tiempo pequefio. Como se observd el
Sector [ibertad fué a donde se dirigié el negocio por ser ésta de mayor de-
manda aun cuando también en el Sector Reforma presenta esta necesidad.

Dentro del estudio de Factijbilidad Técnica es necesario decir —
gue lo proyectado es a un periodo de tiempo determinado con prospectos a -
futuro tanto de eguipc como en el terreno para empliaciones futuras y tam-
bien para agregar otra clase de actividades.

Se busch para el Lay-Out un ordenamiento y distribuclén lo mds -
discreto y sencillo por motivos tanto de la zona como motivos de presenta-
cibn de este tipo de establecimientos que se distinguen por la sencillez y
para que el socio no se pierda y se sienta cémodo con facilidades de rela-
Jamiento tanto fisico como de tensiones de otra indole.

La ubicacibn del terreno debe ser adecuada ya que como se espaci-

ficd domina en este sector la clase media y media-baja, por lo tanto el - -
transporte es muy importante y todo tipo de medio de comunicacifn para asi
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evitar pérdida de tiempo por estos motivos,

las consideraciones tanto del edificio como bafios se especifican en
el proceso de este como en el distribuci6n, el edificioc debe tener buena ilu-
minacién, una construccitn adecuada al suelo que se presente y de acuerdo con
la capacidad determirada y los bafios, que por el momento solb seran sauna y -
posteriormente se ampliara con vapor y masajes tienen modelos especiales de—
pendiendo del tamafio deseado y la celidad del bafio.

. El proceso que se presents es solo el de introduccibén va gque cada
persona es diferente - su rutinas v ejercicios son dependiendo de su condi-
cibn fisica.

El equipo presentado es lo Ultimo gue ha salido al mercado - toda
es de marca buena o excelente, estos equipos son de vida indefinida debido
al matérial que se utiliza en su construccién al mantenimiento que se les
dd como también el trato por parte del usuario,

En el estudio financiero se puede ver que es un provecto rentab-
le con buena tasa de retorno v se trabaja con utilidades desde el primer -~
afio con ratacién buena tanto del active como del capital v con ingreses ma
vores para el futuro.

Dentro de la evaluacién econfmica y social, se presenta el prob-
lema de la crisis nacional, tanto por el indice tan bajo de trabajo como -
el problema de sueldos bajos sobre todo para los sueldos minimos mientras
que como beneficio social es generadora de pocos empleos que no necesitan —
da grandes conocimientos a excepcifn del contador y del médico, También —
se ve que no solo se benefician los socios sino también al medio que rodea
a estos y trae bienestar tanto f{sico como mental.

En consecuencia se pusde ver que los estipulado como objetivo se
realiz6 y se presenta un proyecto de un Spa benéfico y rentable.
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Nombre de persona entrevistada:

ENCUESTA DE LA OFERTA Puesto gque desempefia:
Fecha

—————re e s

l.-¢los clisntes o socios en su mayoria son Damas o caballeros?

2.~¢Cual ds las actividades desempefados son las de mayor demanda’ por parte de

lo los socios y/o clientes?
'3-"L Cuél bha sido la demanda de su negocio en los’Gtlimos tres afios?
4,-30ué tanto considera usted que influye en el incremento de la demanda las -
siguientes caracteristicas(%)”?
INSTALACIONES Calidad
Localizacibn Costa
5.-)Cudles son las formas de Pago de los socios?
6.~4Qué facilidades de pago presentan?

" .=dQuienes son sus provesdoraes de instrumentos y equipo?

8.-;Cudl ha sido el principal motivo por el cual ha bajado el fndice de inscrip-

clones en determinadas épocas del afio?

9.-4Qué tipo de publicidad ofrecen actualmentae?
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10.~-4Cudl considarm usted el medioc mds sfectivo de publicidad?

1l.=3En su mayoria los socios a qué nivel social pertenecen?

12.-;0ué cambio considera usted (til para incrmentar el nimero de socios?

(ei lo cree necesario).

13.,-4Cufl ea 8l precio de inscripcién y pago mensual?

COMENTARI(OS: .

NN
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Nombre de la Persona

Fecha

Domicilio

Edad

ENCUESTA DE LA DEMANDA

l.~)le gusta a usted hacer ejercicio o alguna actividad ffsica?

,2.~¢le gustaria a usted realizar otros tipos de actividades aparte de las que

hace actualmente?

3.-iCuél es la mctividad que le gusta precticar y en caso de tenerlo a la mano

cual le gustaria precticar?

4,-;Cuéintos gimnasios conoce en esta zona?

5.-;51 hubiera un gimmasio o equivalente bien eguipada, con instalaciones ect y

con un horario de flexibilidad y a un precio razonable le gustaria a usted -

ser socio?

6.~ Trabaja usted?

" o=y Cuéinto estaria usted dispuesto a pagar por este tipo de servicio?

8.~; Preferiria pagar mensualmente o por promociones?
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9,-;Conoce usted personas interssados en este tipo de servicio?

10.-; Considera usted que este servicio es ben&fico tanto fisica, como mental

y. socialmente?

COMENTARTOS:
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ORGANIZACTION

la organizacibn de una empresa es fundamental ya que es la estruc-—
turacién técnica de las relaciones que deben exisiir entre las funciones, ni-
veles y actividades de los elementos materiales y elementos rumanos de un or-
ganismo social con el fin de lograr su mdxima eficiencia dentro de los planes
y objetives sefalados,

‘ 03GANT GRAMA
Gerenciﬁe
neral
X ‘ Doctor ‘ [AMantanimiento I l Contador
Aecepcionista
| Instructoras Instructores,
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