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INTRODUCCIOM 

la iniciación de una nueva empresa y su puesta en el mercado su­
ponen una inversión arriesgada pero necesaria tanando en cuenta que la pr~ 
babilidad de fracaso siempre es posible, 

la inversión tiene que correr ciertos riesgos, pero estos deben 
disminuir en todo lo posibJe, Si bien es cierto que no se puede garantizar 
el éxito si se pueden ir e1iminando sistemáticamente las causas de fracaso 
inevitables mediante un trabajo cuidadoso. 

lo que se busca en este estudio es hacer usn de Jas técnicas ac­
tualmente disponibJes para asegurarse de que se cuenta con eJ se!"'1icio a-­
propiado que ofrecer a un determinado público, en el manGnto oportuno en -
la fonna precisa y el precio que sea el adecuado. 

En el estudio se examinan los factores que condicionan la "arma 
de resolver los distintos problemas, haciendo uso de Jas técnicas de la -
mercadotécnia e investigación, mediante Ja Ingeniada Rásica y la Ingenie­
ría del Detalle para así poder derinir su mercado y su instalación adecua­
da. 

Este estudio trata de llevar la teoría a la práctica, recurrien­
do a una situación real. 

En el proyecto se han utilizado nuevas técnicas administrativas. 
tanto en el primer ténnino de la investigación como tambien bases mat.emá­
ticas y los mátodos de Ingeniería Básica para detallar el. proyecto y pre­
sentar un servicio de la manera más completa, 

Tambien se han utiJizado técnicas Financieras con el fin de de­
terminar J.a rentabilidad y hacer una tema de decisiones adecuada de acuer 
do a las características del proyecto a presentar. 
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CAPITULO 

ANTECEDENTES 

En México, particularmente Guadala.iara los servicios de activi­
dades físicos cono son los que brindan los establecimientos cano Gimnasios 
Spa's y centros especiales, ha visto que la oferta de este servicio no ha 
estado en equilibrio con J.a demanda generada por la etapa de desarrollo -
econ&nico y sobre todo con el auge que ha tenido este clase de servicio, 

LB zona oriente de la ciudad no escapa a esta problerr.1tice, la 
cual tiende a agudizarse con el transcurso del tiempo. 

Ahora bien, este servicio hace 25 años casi no tenía demanda. -
Guadalajara solo tenía 1 establecimiento que cubría estas necesidades y -
existía entonces una población de 602, 450 personas, El "Spa" tenía un cu­
po rráximo por día de 100 persones, pero solo acudían al.rededor de 30 - 40 
personas cuando mucho, siendo que hoy en día con una población total apr~ 
ximada e los 4'000,000 habitantes, Guedelajare solo cuenta con 15 estable 
cimientos que ofrecen variedad de actividades físicas como son el 'isico­
culturismo, Gimnasia Rítmica, Gimnasia Aer6gica, Gimnasia Reductive, Le~ 
ventamiento de pesas, etc. 

Los lugares que ofrecen este servicio son en general de cupo lf. 
mitedo con capacidades que verían desde 300 hasta 1000 persones el día, en 

· donde son pocas les veces que se cuenta con un día saturado. ya que eds­
ten determinadas horas del día que tienden e exigir mayor demande de.estos 
servicios. 

El proyecto que se desea desarrollar es como su nombre indice -
un "SPA EN LA ZONA ffiIENTE DE LA CILOAO", LBs siglas 5 P A significan "l = 
superación, P = potencial, A = habilidad, que es lo que los seres humanos 
tendemos a buscar. 
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Se busca establecer en esta zona, ya que solo existen 3 estabJe­
cimientos que o'recen estos servicios y no de manera completa. más adelan­
te se determina que ésta zona contiene un 59"/, de la poblaci6n activa totaJ 
de Guadalajara y con tan pocos lugares y una derrenda creciente no es suri­
ciente lo que actualmente existe. 

Este SPA pretende ofrecer servicios de gimnasia aeróbica. gimna­
sia reductiva, fisicoculturismo, rútinas de formación, sauna. vapor, masa­
je, etc, Además desea fanentar el bienestar tanto físico como mental ya -
que un cuerpo sano significa una mente sana. es además reconocido que al -
darle este tipo de cansancio al cuerpo humano es bené'ico para rela,iar - -
tensiones y aumenta nuestras probabilidndes de una vida más J.arga y salud!!_ 
ble. 

En la realización de este proyecto se husca satis··acer necesida­
des creadas por el tianbre. La problemática que se ha presentado es que al 
no contar con establecimientos su'icientes. bien equipados o con buen ser­
vicio de mantenimiento y atención 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 que 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, ya 
sea por falta 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 
índole se pudo observar fallas presentadas y aspectos positivos que facil~ 
tarán el desarrollo progresivo de este servicio, que abarca tanto la capa­
citación adecuada a instructores que por lo general no siempre dan lo me­
jor de sí, como tambien tener niveles de seguridad , iluminación, ventila-­
ci6n y TRATO PERSCl'JAL adecuado y humano con los usuarios y/o socios.· 

Tambien es necesario el analizar el aspecto económico. Este de­
muestra que al haber poca competencia los precios tienden a variar ~unque 

en este servicio en los últimos años el incremento de costo de inscripción 
y mensualidad ha sido proporcional y hasta un poco más bajo al de Ja infla 
ci6n. 
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El hecho de crear un centro cano este en un sector poblacionai -
grande puede hacer que al haber una demanda considerable ayude a mantener 
un precio relativamente estable y eliminar costos de transporte y pérdida 
de tiempo, 

Estos puntos anteriores reaFinnan le necesidad de realizar el -
estudio correspondiente y detenniner su rentabilidad y posibilidades de -
éxito. 
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C A P I T U L O 2 

ESTUDIO DE MERCADO 

Para llevar a cabo el desarrollo da este capítulo as necesario -
en primera instancia definir lo qua es al mercado. Esto se hace con el fin 
de evitar confusiones más adelante. 

La definición que la Academia dá es Ja siguiente: "Lugar oúhJico 
donde se venden las cosas necesarias para la subsistencia y ¡Jólra las dife­
rentes necesidades de la vida". 

Asimismo se ve qua el mercado son aquellas personas oue tienen ne­
cesidades por satisfacer, poder de compra, deseos de compra que llP.van a su 
comportamiento despues de la compra. 

El mercado, a través del tiempo se ha convertido en un término -
ilimitado donde se efectúan diversas operaciones, en donde el factor Jugar 
no siempre es esencial, en síntesis: "El mercado es un con,1unto de ofertas 
y demandas relativas a un bien o servicio determinado", 

El estudio del mercado se realiza con el fin de obtener informa­
ción por un método sistemático que más adelante determinará las variables 
económicas, sociales y financieras qua puedan condicionar al provecto. En­
tra estos puede mencionarse los factoras de necesidad que determinan a la 
demanda. 

Este estudio se hace para suninistrar infonnaci6n necesaria para 
así eliminar posibles riesgos en decisiones futuras. 

Uno da los aspectos importantes en este estudio es el de aportar 
elementos de juicio y criterio a los demás estudios parciales, cuestiones 
que se analizan en los problemas de comercialización " la estabiljdad del 
precio con sus activos correspondientes. 
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En la mayoría de las empresas, negcx:ios o instituciones en Mé­
xico no se hace una clasif'icaci6n de estudio de mercado adecuado debido 
al costo elevado y "alta de personal capacitado en cuestiones tanto de e 
conomía como de mercadotecnia. Siendo ésta una etaJXI '"undamental para d; 
serrallo del proyecto. 

El estudio práctico del mercado de un servicio como lo es en -
este caso comprende el análisis y síntesis de todo lo reí'erente al: 

- Servicio que se pretende introducir 
- A los usuarios de dicho servicio 
- Estimación del precio 
- Necesidades futuras 
- la competencia de la zona establecida 

El servicio ("!Ue 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 los deseos, necesidades y exigencias de las personas a quienes está d! 
rígido este servicio. 

la estimación del precio: Hay que establecer las distintas m~ 
lidades que puede tomar el pago de este servicio. Restricciones en cuanto 
al ingreso de los usuarios y personas a quienes está dirigido este servi­
cio, Cerno tambien es necesario analizar el precio de la competencia. 

las necesidades futuras: Es muy importante establecer la proyec­
ción futura de la demanda. Hay que analizar las tendencias actuales cerno -
Jas pasadas pr6ximas para así determinar factores futuros, 

la canpetencia de la zona establecida: Aquí se debe considerar 
los servicios simHares establecidos en consideración como atienden la ne­
cesidad de este servicio y si cubre o no Jas necesidades establecidas._ 

Los objetivos de este estudio son los siguientes: 

LA DEMANDA: (Según Leftviich) 
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Son las distintas cantidades de ál por unidad de tiempo que re~i­
rarán del mercado los consumidores a todos los precios alternativos posibles 
si se mantienen iguales o constantes otras cosas.· Estas se verán afectadss­
por: 

- Precio del bien 
- Gustos y preferencias 

Número de usuarios 
- Ingresos de consumidores 

Expectativa del consumidor 

LA OFERTA: 

Se relaciona con las -m"!llas actuales y previsibles de las dellV3n­
das o necesidades que están o serán atendidas por la o:erta actual o futun:i. 

DETERl.IINACICJ'l DEL PRECIO: 

Este puede considerarse como e] centro de las funciones del merca 
do, Para fijar el precio es necesario basarse en: 

- la zona establecida 
- Estudiar tamaño de muestra de clientes potenciales 
- Determinando actitudes y preferencias 
- Determinando la denanda del servicio de la zona elegida 
- Precios de competencia 
- Ingresos de clientes potenciales 
- Alternativas de inversión. 

- 1D -



AREA DEL MERCADO 

El análisis de la orerta y demanda se ª''tenderá a "n area econóni­
ca bien de -inicia que debe quedar caracterizada en cuanto al número probable 
de consumidores o usuarios del bien o servicio que el proyecto producirá y -

las caracterísitcas que afectan la delimitaci6n del mercado del proyecto. 

Hay que estimarse la población extori(3i6n del universo de la zona 
oriente de la ciudad para determinar la parte que pod,,-ía ser beneficiada por 
el proyecto, Tomar en cuenta lo siguiente: 

- Contingente actual y tasa de crecimiento 
- Estructura y cambios (edades sexo actividades) 
- Estinnción de error con el cual se traba la 

1.IETCOD DE SELECr;IQ'I DE U\ MUESTRA 

'::l método seleccionado para este estudio 'ué el de muestrno alea­
torio simple que dice ouP. si se s9ca al azl'!r una muestra de '·' unidades, t!:!. 
da posible muestra de ~' unidades tiene la misma prob8biHdad de ser seJeccio 
nada. 

SELECr.I.o-J DE LA \IU!::STRA PAR.t\ EL ANALISIS DF LA OEIW·''Jt\ 

Pal""! poder realizar este estudio fué neceSl'lrio determinar }as po­
blaciones de la zona oriente de la ciudad que constan de los sectores liber 
tad y Reforma, 

Los datos poblacionales son de 1980. Se tomó la población activa 
a partir de 12-RO años, 

Hombres: 3?3 , ?53 

TOTAL: 1'4R2,552 personas 
Mujeres: 1'088,?99 

Al hacerse la especi-::icaci6n de la población activa se considera 
a toda aquella persona que trebaja y esta registrada. "1e tomo ésta medida -
ya que la zona oriente de la ciudad las personas que trabajan son anuellas 
que se encuentran con mayores posibilidades de pAgar por este SP.rvicio. 

- 1~ -



" • 

Ahora bien, la tasa de crecimiento oficial ha sido del 2.3~ anual 
y de 3.0~ real, ~amo Ja que interesa es la rea] con este dato es con eJ -
cuaJ se va a trabajar. 

Pare determinar el incremento pobJacionaJ de estas edades se in~ 
curre al siguiente método: 

Pn = Po ( 1 + i)n = 
en donde: 

Pn e pob] ación del año n (l 9f'.5) 
Po = población del año inicia] ( 198íl1 
i = tasa de crecimiento real ( 3.0'.{,) 
n = número de eñes ( 1985-19P.O) 

sustituyendo se tiene: 

s 
Pn = (1'4A2,552) ( 1 + 0.03} 

redondeando: 

Pn = 1'F95,499 personas 

Por Jo tanto en 1985 se tuvo la población estahJecida. Mediante -
la información obtenida, criterio y conocimientos genere 1 es se determl.nó eJ 
porcentaje poblacional de los 4 sectores de ]a siguiente manera: 

Sector Juarez: consider"'!da en su mayoria como zona residencia) 
con 17f de población activa. 

Sector Hidalgo: Sector de mayor extensión pero con una pobla­
ción activa del 24i .. 

Sector Libertad: Compuesta por la clase obrera y media, con -
una población activa del 31'l'-. (sector de mayor 
población). 

Sector Reforma: r.Jase obrera y media con población activa del 
28 'f., 

Considerando estos datos se puede observar que la zona oriente -
de la ciudad cuenta con un total del Sr:r/· de Ja población total activa. 
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Población de zoia oriente: 
(1'F95,499)(,59) • 1'000,344 personas 

en donde: 
Sector libertad: 
(1 1F95,499)(,31) = 525,FOS personas. 

Sector RefonTA: 
(1'F95,499)(.2B) = 474,740 personas, 

Para determinar el tamaño de la muestl"l3 ( o sea número de encues­
tas a realizar) se hizo mediante la siguiente fórmula: 

'1Er.TOR LIBERTAD: n e f\1 __ __.., ..... 
+ ~'e 

en donde: 
N = tamaño de la población = 525,FOS 
n = tamaño de la muestra 
e= error estandar 20% (tO!<ldo arbitrariamente), 

sustituyendo: 

n = 525,805 =2 24.9 - - - 25 

1 + (525,805)(.2) 

n = 25 entrevistas, 

SECTffi REFffiMA: n = 

en donde: 
~.I e 474 1 740 

~' -----2 
+ (He ) 

e = 20~ tonado arbitrariamente, 
sus ti tu yendo: 

n = 474.740 
2 

1 + (474,~40)(.2) 

n = 25 encuestas. 
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SELEr,r;IO'' DE lA MUESTRA PAl=IA El A'!A LISIS DE lA Df.'ERTA: 

Para determinar el tamaño de la población fué necesario hacer u­
na investigacifu de aquellos lugares. gimnasios. r,pa•s "centros de reali­
zación de actividades físicas oue llevarán a cabo diversas Actividades co­
mo el de gimnasia aeróbica levantamiento de pesas, Fis1cocuHurismo, gim­
nasia rítmica, etc, pero que no tuvieran solamente una de estas actividades 
sino varias. 

Se tomó en cuenta los 4 sectores ya rue es necesario sa'·er como se 
acrece este servicio a todos los socios, como as5.mismo A r.ue c!ase social -­
pertenece en su mavoria estos usuarios. f'tra rRZÓn por la cUOtl se tonaron -­
los 4 sectores es aque11a en nue la zona orient:e de la ciudad cuenta con so­
lo 3 lugares que reunen estas condicionP.s ,. no 8n las me,;ores condiciones y 
para poder hacer u estudio más amp1io de mayor ""act.it:ud fué ecesario u­
tilizar como tarMño de la po'•laciór todos aquel 1 os lugarP.s aue abastece'"' en 
este servicio a la ciudad de Guadelajara. 

4abiendo determinado Ja cantidad de '5 gimnasios que cumplen con 
estas condiciones se procedió a determinar el tamaño de Ja muestre mediante 
la siguiente Fórmula: 

n = N ___ ,. 
+Ne 

en donde: 
N = tamaño de la población (15) 
n = tamaño de la muestra ? 

e = eJTor estandar = 10% 
sus ti tu yendo: 

n = 15 

1 + (15) (.1D)
2 

13.04 - - - 13 

n = 13 encuestasº 

En base a la incógnita resulta que el tamaño de la muestra se d~ 
terminó que se realizarían 13 encuestas a glmnasios arbitrariamente tomados 
en dFerentes sectores para así poder determino:" la oferta v e) porcentaje 
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necesario para la hipótesis. 

Para hacer el contraste de hipótesis para así ver la factibilidad 
de poder seguir adelante con eJ proyecto se procedió: 

Es necesario establecer la probabilidad de una cuestión esencial 
para la realización del proyecto. Para ésto se terno aquella pregunta que -
determina lo siguiente: 

>~ = ¿ r,uántos gimnasios o Spe 's consideran una ampliación nece­
sariar. 

)' 10 

por lo tanto: 
P = Y/n (1ílíl) 

en donde: 
P = porcentaje de gimnastas que consideran la ampliación nece­

saria respecto al tamaño de la muestra, 
n = tamaño de la muestra. 

sustituyendo: 
P = 10 ! 13 ( 100) =??''/ 

+ Se establece redondeo a 2 cifras, 
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CO'-JTAASTE DE HIPDTES E: 

a) Ho P ?. 7?¡(, 
Hi P !. r:'7~{1 

b) determinando: 
o<.= 2f1'/u ( para luego buscar en tablas) 
p = .77 
p = .80 
q = .20 

c) Inicialmente se buscao<.= .2'J por medto de Ja distribución nor­
mal en la tabla de la Z que es iginl a - O.ea ( por simetría). 

la: 
d) Para encontrar Ja Z cAJculada se procede a Ja sigui.ente ''órnu-

Zcalc =.!..:...E_ = 

Sp 

en donde: 
5p = (por Fórmula) = ~ . J M - n 

n - 1 

donde: 
p = Parámetro a medir en la muestra: o sea el porcentaje de la 

muestra que está de acuerdo en que es necesario una amplia­
ción en sus instalaciona para poder satisPacer luego la de­
manda. 

q e Complemento del porcentaje del paramentro·a medir en Ja mues 
tra o sea probabilidad de ~racaso. 

Sp~ ErTor estandar. 
N = Tamaño de la población. 
n = tamaño de la muestra. 

entonces: 

Sp e~ (.77)(.23) 
·3 

sustituvendo: 

• j 15 - 13 = 0,04?F 
12 



i 
11• 

ZcaJc = ,?? - ,80 = -O,r-.3íl2 
0,04?6"' ---

e) Por lo tanto -(J,"3202> -O.na 
y se encuentra en la zona de aceptación. 

Zona de 

f'{ 
El hecho de que se encuentra nuestra ? calculada en la zona de acep:.. 

taci6n establece J.a aceptación de la hipótesis de ~'o y se detenni.nan las po-­
sibilidades de seguir adelante con el plan p:--opuesto con una probabili.dad de -
éxito mayor o igual al ~7~. 
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08TENGIO\! DE LA I~FffiMAr:ICJ'.J' 

En el estudio de mercado, las decisiones c'aves deben basa,se más 
en la in-orm~ci6n real que en la intuición. Es deci' que las situaciones º'~ 
blemáticas deben resolverse por medio de hecl'os, 

Las decisiones proporcionan una respuesta al problema o la solución 
a] coñflicto, Muchas veces existen direrencias de opiniones, da criterio y 
de datos respecto a diferentes problemas o cuestionas y aqui es et.ende es na 
cesario t008r una decisión, 

Para la obtención de informe.ciói o de datos es necesario saber don 
de y cano se puede obtener le información necesaria, saber que esto se pueda 
recer mediante dos tipos da fuentes: 

- Fuentes primarias y Fuentes secundarias. 

FUENTES PRJMARIAS 

Estas fuentes son equellas en donde los datos o 111 infonnsci6n de 
un problBllll! se encuentra específicamente racopiledos pera el proyecto en -
perticular. Para obtener estos cletos en fo!'111a distintiva puede ser por me­
dio de uno o verios de los métodos que se presentan: 

- Observación 
:.. Encuestas 
- Experimentaciái 

la elección del mátodo va 11 depender del personal, facilidades -
· accesibles, tiempo y dinero, 

El método de la observeci6n recopila la infonnaci6n observendo -
las acciones del su •etc, No hay entrevistas. Tiene cano venta je princiPl!l -
llever una imagen más objetiva de los hechos, Es necesario que se regei de -
menara perspicez, sensible y preciso, Tener conocimientos del proyecto 11 -

realizar. 

El método de encuestas consisde en recopilar datos entrevistando 
a un número limitado de personas ( una muestra) a seleccionadas de un grupo 
mayor, tiene la venta.la de ir directamente a la fuente original de la infor 
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maci6n, Es considerado un método conriable. 

El método experimental: Este modelo requiere estabJecer un mode­
lo a escala o un e~perimento controlado que simula en cuanto sea posible -
la situación real deJ mercado, Así determinar los factores influyentes del 
problema o situación. Es básica la toma de decisiones. 

En este proyecto se prcx:ur6 utilizar los tres métodos para así -
tomar todas las medidas necesarias para el éxito del estudio. El método de 
la observación fué básica pare determinar factores influyentes \' determinan 
tes que no necesariamente salen en las encuestas sino en eJ tratn diario _: 
del problema. 

Como básica se tomó el método de encuestas, va oue se mPncionm es 
confiable y da mayor exactitud de información que es esencia] pa~-, e1 desa­
rrollo del proyecto. 

Tanto como el método experimental se puede considerar aue a1 he~ 

cer el análisis de los sectores Libertad y Reforma se hizó de maner"I nue -­
al hacer la selección está. fuere la más perti·ente en cuanto a Ja demanda y 
satisfacción de las necesidades presentadas en las encuestas. 
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RESULTAOITT DE LA INTEPPRETACICN DE LJ\9 ENSUESTA') ni:: LA or=-ERTA 

1,ª¿Los clientes o socios en su mavorfo son ílallll3s o "aba)]eros~ 
- Respacto al servicio brindado a Damas v "sbaJJeros de las 

13 encuestas realizadas se determinó nue 3 lugares tienen mayor demanda -
pro parte de las damas estab7eciendo así un 23~ a estas. U. dem~nde por -
parte de los caballeros fueren de ? establ eciml en tos dando 1 ugar así a un 
54~ y los lugares en donde se repartía por igual Ja cantidad dr damas y -
caballeros fueron en 3 establecimi.entos df!ndo así un 23<l'- respectivamente. 
Por lo tanto se determinó realizar encuestas de la oferte en un F0"1- de les 
determinadas en la sección de la oferta a los cabal leras y el 4()o/, restan­
te a las damas, 

2.-¿CLJál de las actividades desempeñadas son las de mayor deman­
da por parte de los socios y/o cliente 3? 

- En el caso de las actividades desempeñ.:idas, las de l!lAyor d~ 
manda fué en la de ·-isicoculturismo con un 3rr!. del total I' las demás acti­
vidades de Gimnasia aeróbica, levantamiento de pesas P.tc, y e.iercicios di­
versos, fué secundario. 

3.-¿CLJál ha sido la demanda de su negocio en Jos últimos 3 años~ 
- La actividad de los últimos 3 años en la mayoría de estos -

establecimientos fué ascendente en un 84, 7"f,, mientras ouP. solo en dos casos 
füé descendiente con el 15.3% restante, lo cual se demuestra como este ser 
vicio tiene gran proyección ºutura y se puede ver que este es un factor -
importante para su desarroJJ.o futuro. 

4,-¿Pué tanto considera usted que influye en el incremento de la 
demanda las siguientes carecteristicas (%)? 
- Las ~aracterísticas siguientes tienen una gran influencia -

unos y otros cCJ110 en seguida se detennina pare tomar como factores en el -
desarrollo de la planta y las necesidades de socio y me.iores que se deben 
orrecer a este. 

Las instalaciones influyen en un 35,aj, 
La calidad de la instruccién influye en un 18,P'f 
La localización influye en un 21.55% 
Los costos influyen en un 24.451 
Realizando este análisis se puede observar que las instala~ 
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cienes solo son un elemento básico como tambien lo es eJ costo en ténnino -
segundo junto con la localización y por últimos la calidad de Ja instrucción, 

5,-¿Cuáles son las ~armas de Pago~ 
-tas rOrffi!'IS de pago no varían mucho, Todos deben pagar a) con­

tado, El 85"/.. paga tambien inscripción mientras que el 151., restante no lo -­
paga, Aunque existen casos de promoción en donde se pagi;¡n varios meses por 
junto y se otorga un pequeño descuento esto es conveniente por ser el caso 
de que no son muchas las personss constantes y esto :·ace oue Algunos paguen 

'por adelantado y no aproveci·:en el servicio ofrecido. 

R,-¿'Jué facilidades de pago presentan~ 
- Somo se mencionó rm el punto anterio?" a 1 ''Acerse una promo-­

ción en el ?3,4~ de los casos se omite la inscripción si se pagan de 3 meses 
o más, Hubo un 22.e::f. con un descl.'"nto po; cuotas amiliares. uubo un caso -
en donde el gimnasio en donde se realizó Ja encuesta es un lug¡ir privado, s~ 
lo para personas empleadas en su empresa en donde se J.es reba ia -~ 50,0fJ ce-­
sos por semana de sueldo. '-acilitendo así su pago, 

? ,-¡J~uienes son sus proveedores de instrumentos y eouipos ~ 
- "1esultó oue Jos proveedor-es de instrumentos v eouipo del 

grupo con la marca "Universal" proveen en un 84,t=.e/, lo gimnasios oue consis­
ten en toda clase de artículos necesarios para este tipo de servicio, El 
?',?"f,, lo provee el equipo "York" de Médco como tambien el eouipo ll'acional -
también provee en un ?,"rf,, El equipo de Universal es equipo de importación 
Norte-americana. 

8,-¿Cuál ha sido el principal motivo por el cual ha bajado el ín­
dice de inscripciones en determinadas épocas del año' 
- En el 10CJi., de los casos se observó que las vacaciones de ve­

rano son el motivo principal en el decremento de inscripciones debido a que 
muchas personas salen de la ciudad, ~ubo un 15,38~ adicional que establecie­
ron que por ralta de cupo han llegado a disml.nuir sus inscripciones. 

9,-¿Qué tipos de publicdad orrecen actualmente' 
- F.l 9~ estuvieron de acuerdo en la sección amarilla. ~ubo un 

38,116.Y, que se anuncian mediante el periódico. E"iste un r-:1.ll", que afirman -
que los socios son su mejor publicidad. 'le contó con un 3n.r-nt. nue se dan a -
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conocer mediante dFerentes estaciones de la radio y un 15,3e~ aue hacen -
propaganda mediante volantes. Cerno se vé hubo casas aue presentan varias -
alternativas para mejor difusión del públ.ico. 

10.-¿Guál considera usted el medio más efectiva de publicidad? 
~l 53,85~ determinaron qua los socios son al mejor tipo de -­

publicidad. El 15,4~ pre"ieren cerno medio más efectivo la radio, El 7.7~ -
considera los volantes como medio afectivo y otro 7,7'!, considera que sus -

'anuncios en al periódico como su mejor forma de publicidad. El ~restante 
considera la sección amarilla. 

11.-¿En su mayofíá, los socins a aué nivel social pertenecen? 
- El .ati.15~ de los lugares en donde servicios y demás se rea­

lizarán las encuestas, estas establecieron que sus socios pP.rtenP.cen a la 
clase media-alta. Y el 53.84% restante dijeron que sus clientes y/o socios 
pertenecen a la clase media-trabajadora. 

12.-¿ílué cambio considera usted útil f)3ra incrmentar el número -
socios7 
- En el caso de la c:l'erta consí.derando la pregunta como esen­

cial pare. la demanda futura y actual. Se tuvo ?7°!. de los casos consideren 
una ampliación necesaria, debido a que no pueden satisfacer le demanda ac­
tual. El 15,4~ consideren que el mejorar los sen1icios y el mantenimjenta 
se podría incrementar el número de socios y el 7,F.f'/. restante no consideran 
necesario ningún cambia. 

13.-¿Cuál es el precio de inscripción y pago mensual? 
- Este caso se sac6 un promedio de la inscripción que oscila 

entre f. 2.000.00 - 3500.00 pesos de inscripción y les mensualidades qu.e -
están entre ! 3,000.00 y 4 500.00 pesos. Hubo unos casos de variación para 
damas que están los precios de mensualidad de f 2000.00 a 3500.00 pesos -
mensuales. Y en el caso del gimnasio de la empresa particular se determinó 
anteriormente que solo se les rebaja ~ 50.00 pesos e la sellY3na para mante­
nimiento de las instalaciones. 

NOTA: Todas las personas entrevistadas fueron los dueños, encargados o ge­
rentes del establecimiento. 
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RESULTADffi DE LA INTERPRETACim DE LAS ENCUESTAS DE LA DEWINOA DEL 

SECTffi Lif'.ERTAD. 

1.-;.LB gusta a usted hacer ejercicio o aJguns actividad físicA ~ 
- La respuesta fué afirmativa en un 9f.c/, mientras oue eJ 11'1! res­

tante fué de mujeres nue no les gusta realizar ningún ejercido. 

2.-/. Le gustada a usted realizar otros tipos de actividades 8PB!: 

te de las que ioace actualmente" 
- En os te caso un 88j~ de las person13s entrevj stadas "1 respon­

der Jo hicieron aé'irmatjvamente en un r;'/, respondió que les sería indiferen­
te y ol ~restante dijeron que no Jes gustaría. 

3,-¡r.uáJ es la actividad que Je gusta practl.cl'!r y en c11so de te­
nerlo a la mano cual se gustaría practicar~ 
- ~1ubo un 111. F'\( oue pre· ieren levantamiento de pesas yfíSico­

culturismo. un 43.7'/· oue pre ieren cua1ou1.er tipo de gimnasia y eJ 5•.?01. -
hacen deporte de algún tipo pero estan dispuestos a otro tipo de actividad. 

esta zona. 

4.-¿Cuántos gimnasios conoce en esta zona? 
- El f-0,())\ solo conoce un gimnasio en la zona. 

El 1?.41, no conoce ningún establecimiento de este tipo en -

El 21.p;; conoce 2 lugares de este tipo en la zona. 

5.-¿Si hubierta un gimnasio o equivalente bien enuipado, con ins 
ta1aciones,etc y con un horario r1e~ible y a un precio razo-­
nable, le gustaria a usted ser socio? 
- Hubo un- 8. ?1, que respondió negativamente y un 91 •. 3rf, oue rm1J 

mente les gustaría un Jugar así en su zona. 

~.-¿Trabaja usted? 
- 9Ff/,, respondieron afirmativamente y a"f negativamente. 

? .-;.Cuánto estaría usted dispuesto a pagar por este tipo de Se"­
vicio? 
- Aquí hubo diversidad de opinl enes r¡ue estuvo entre los si­

guientes limites: de ~ 2000,00 hasta 5000,00 pesos 131 mes, 
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8,-¿Pre~eriría p;gar mensualmente o por promociones~ 
- El 47, B'.''. de les personas entrevistadas pre' erirísn pagar men­

sualmente por facilitar eJ p;go a) contado, El 12.5';', de e) los no les impor­
taría la forma de.pago. El 39,7';!. restante pre-iri6 pagar Je cuota en forma -
de promoci6n, 

9.-¿Sonoce usted personas insteresados en este tipo de servicio~ 
- Hubo respuestas a-irmstivas en un r,1,8~ de las personas entre 

vistadas y un 39,Zf que respondieron ~ue no conocen personas que les pudie-­
ra interesar este servicio. 

10.-¿Considera usted que este servicio es bénefico tanto físico, -
mo mental y socialmente? 
- EJ '0[J'/, de las respuestas fué afirmativa. 

NOTt\: Se hizo la selección de las personas al azar v los cabaJleros y damas 
entrevistados se hicieron en base al análisis oue se hizo ante~iormen 
te de la demanda. 
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RESULTADffi DE LA INTEAPRETACIDI\! DE lJ\S ENr:UF.STl\S DE U\ DEMANDA DEL 

SECTffi REFCf1MA, 

1.-¿LB gusta a usted hacer e,1erci.cio o alguna actividad física? 
- LB respuesta afirmativa fu6 sol o en un 7Fff, mientras que el -

24'){, restante di.io que no les gustaría realizar ningún tipo de e.iorcicio. Del 
24% negativo el 67'/, fué de mujeres y el 33'i., fu6 por parte de los cabal leras, 

2.-¿Le gustaría a usted realizar otro tipo de actividad aparte de 
la que actual.mente hace? 
- El 6fl'/, de las personas entrevistadas respondieron afirmativa­

mente. El 17';'.1 respondió que les seríe indiferente y el 17~{ restante respon­
dió negativamente. 

3.-¿Cuál es la actividad que le gLJsta practicar y en caso da tener­
lo a la mano cual le gustaría practicar? 
- Se presentó eJ caso de que solo 3D.5'f, prefieren levantamiento 

de pesas y fisicocul turismo, un 37. 4'¡~ prefieren algún tipo de gimnasi y el -
32.1;1. restante tiene preferencia por algún tipo de deporte o actividad diver­
sa, 

4.-¿Cuántos gimnasios conoce en esta zona(sector)? 
- El 44,fff, solo conoce un gimnasio en este sector, 

El 55,4% restante no conoce ningún 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 gustaría a usted ser.socio? 
- Hubo un 7&fo que respondió que les inte:-esaría este tipo de -

servicio, mientras que el 34jG restante no les interesa. 

vamente. 

6.-¿Trsbaja usted? 
- El 1DQ% de las personas entrevistadas respondieron afirmati-

?.-¿Cuánto estaría usted dispuesto a pagar por este tipo de servi­
cio? 
- Las opiniones dadas o información obtenida estuvo entre los -

siguientes límites: de ~; 2,DOD,00 - 4,500.0D pesos al mes. 
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8,-¿Pre'eriría pagar mansuaJmente o por promocjones~ 
- El 44'.k de J.as personas entrevistadas prefnrirían pagar mensual­

mente por :'"acilidad de pago al contado. El 4Ufc pre'.iri6 pngar por pranoci6n-
Y el 1ff'/.. restante le es indFerente la -arma de pago. 

9.-¿Conoce usted personas interesados en esto l:i pe de servicio" 
- Se obtuvo de los entrevistados un 44~ de respuestas afinn9ti­

vas al respecto, un 28-:'o dP. ]as respuestas negativas '.' el 2P'1· restantes no -
'sabían si les interesaría o no este servicio, 

10.-¿r.onsidera usted ~ue este servicio os benértco tanto ~isica 
como menta) y sociaJ.monte 0 

- El 1ocrf. de las respuestas fuá a fi!-ma ti va, 

NOTA: Se hizo la selección de J.as personas al azar y los caballeros Y damas 
entregvistados se hicieron en base al análisis que se hizo anteriormen­
te en la demanda. 
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ANALISIS DE lAS CUR\IAS DEl.t'WDA - t:rERTA 

Para determinar la curva o curvas que en este caso fueron rectas 
de la demanda se tomaron cerno parámetros la pregunta número 5 de la dorre1n­
da en donde se determina el ~ de personas interesadas en este servicio y -

que ostán dispuestas a beneficiarse de ella, tomando en cuenta que e>:iste un 
2Do/.· de error estandar establecido anteriormente, 

Respecto a la oferta se determinó con respecto a los establecimien 
tos que hay con su capacidad correspondiente meh:ima pare satisfacer las ne-­
cesidadcs de estos sectores de la siguiente manera: 

O L 2 (300) . ( ) d 
(525,G05)(,913) 

1
00 = º' 125 "' 

En donde el 2 determina e) número de establecimientos del sector 
los de 300 son la capélcidad m3~ima de cada establecimiento, el ,9'3 es el 
'.{, de las personas entrevistadas dispuestas a beneficiarse coo este servi-­
cio y la cifra de 525,AOS es la población de dicho sector. 

o 
R 

1 (3oo) 
( 474, 740) (, 7G) 

. ( 100) 

Los datos responden respectivamente de la misma manera que Jos -
determinados en el parrafó anterior. 

Tambien se recordará que OL = 91.3'.f· 
ºn = 76 1· 

actual.mente. 

Y recordemos que en 1960 se encoitraba Guadala.Jam en un punto -
en donde la oferta era suficiente para satisfacer las necesidades de la --
delll9nda. 

Por lo tanto se puede ver en la Gráfica G.3 que la Demanda O'er 
ta. 

Ahora bien al analizar cuidadosmanete estas curvas se puede ob-­
servar que e>:iste mayor demanda en el sector Libertad que en el Sector Re­
r·orma en:-ocandonos de ahora en adelante a este sector por motivos estable­
cidos conforme a los estudios reeJ.izados. 
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La oferta de ninguna manera ha sido su'iciente para satisfacer las 
necesidades de estas personas, la cuaJ indispensablemente necesaria un estab­
lecimiento de ésta índole en esta zona. 

Se tiene proyectado una capacidad de apro>'.imadBmentri un cupo máxi­
mo ini.cial de e.00-950 personas al día, esto no satisface la demanda tata] p~ 
ro si contribuye a mejorar la situación y provee e><pF1nsi6n futur;i, 

Los precios dr costo. por inscripción y mensualidad de estos se 
establecerán con exactitud en el capítulo IV que trata de] estudio í:conán1c~ 
Financiero, pero si se puede racer referencia al estudio realizado en donde, 
actualmente por inscripción se cobra de 2000 - 3500 pesos para caballeros y -
~,ra 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 dotonni.nó, 
las posibilidades de estas personas de pagar entre 2000 - 5000 pesos de men­
sualidad, 

Es importante hacer este precio lo más atractivo posible para Jos 
socios y ofreciendo lo mejor en calidad para el desarrollo físico y menta]. 
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ANALISIS DE LA CO.IERCIAUZACION 

En este análisis al revisar una de las preguntas de la oferta que 
refiere a qué medio de publicidad se considera el más efectivo, se puede ob­
servar que el 53,85~ estableci6 que los mismos socios son el mejor medio. 

La organizaci6n a establecer ha segul.do la política de hacer que 
las personas se sientan parte de la misma, dándoles a cada uno su estatus -
de sccio y así una sensaci6n de pertenecer que es indispensable en la téc­
nica de la motivaci6n de la mercadotecnia. 

La ccrnercializaci6n de este tipo de establecimiento puede ser en 
realidad variable, aunque es muy importante la impresi6n, calidad" }ccali­
zaci6n establecido anteriormente en el estudio de me:-cado, 

ANAUSIS DE PRECICD 

Este análisis se presenta específicamente en el estudio Económico­
Fianaciero, haciendo énfasis en calidad y sector a la cual se dirige este ~ 
servicio. 
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e A P r r u L o a 

ESTLOIO TECNICO 
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C A P I T U L O 3 

ESTUDIO TECNICO 

En el estudio técnico es necesario tanar en cuenta una serie de 
Factores decisivos para decisiones posteriores. TniciaJmente se necesita -

Ner la tecnología disponible de los instrumentos y equipo para este gimna­
sio v más adelante presentar la alternativa más ventajosa para este servi­
cio, como también es Factor del estudio técnico la lo::alizaci6n y Ja dis-­
tribución de la planta que se presentarán más adelante en el capítulo. 

La presentación del estudio técnico debe indicar en forma expJí­
cita Jas etapas principales de perfeccionamiento de la idea original hasta 
llegar a lo propuesto cano solución conveniente en el antepro,·ecto defini­
tivo. Tgualmente se presentarán las justificaciones de las decisiones terna 
das como asimismo sus ventajas sobre las demás alternativas presentadas o­
que se ha'1an podido crnsiderar en algún caso. 

Es necesario que aparte de demostrar la viabilidad técnica del 
proyecto tambien se muestre la ,iustificación de las mejoras o mejor alter­
nativa para un buen criterio de optimización. 

Las decisiones que se adopten cano resultado del estudio técnico 
ayudarán a detenninar las necesidades de capital, de mano de obra. costos, 
etc. Así se puede observar la relación de este capítulo con el 8cor.óuico-* 
Financiero. 

LOCALIZACI!JJ DE LA PLANTA 

Cano se determinp en el estudio del mercado la selección a seguir 
en base al sector de la ciudad se hizo tomando la alternativo de) Sector ~ 
Libertad cano el más <avorable. 

MACROLOCALI2Ar;IC1\I 

País: México 
Estado: Jalisco 
Ciudad: Guada1ajara 
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MIO'IOLOCALIZACION 

Ciudad: Guadalajara, 
Zona : Oriente. 
Sector: Ubertad. 
Orientación: Eje longitudinal en dirección E-O. 
(Ver M.1) 

IMTEGRACIO'~ DEL MEDIO 

Condiciones natura les-gcográ .Cicas, 

Bajo la dirección del Ingeniero GabrieJ Ortiz Santos se midió Guada­
lajara para poder determinar su posición e:.:acta por medio de una base de fl km 
en lo que es Ja avenida López Mateas para establecer el origen 0 de las coorde­
nadas en su e.:tremo norte, frente ul CJub Guadalajara con: 103 22' 28" de -­
longitud y 20º 41' 35" de latitud, y formar una triangulación geodésica de -­
nueve vértices de cuyos monumentos solo quedan cuatro, parcialmente destruidos, 
A partir de 1941 se comenzaron a hacer trabajos topográºicos en zonas urbanas 
y rurales del valle, de la Secretaría de 5alubridad y la CCJ11isi6n Nacional de 
Irrigaciéa-1 y la Junta Local de Ingenieria Sanitaria, todos con propósitos de -
proyectar los aprovecramientos hidráulicos de los cuales Guadalajara cuenta en 
forma abundante, ya que Guadalajara esta limitado al noroeste por e] cerro del 
río Blanco¡ al Norte por la mesa de San Isidro¡ al noreste propiamente dicho -
por la ceja de la barranca del río Grande y Santiago; al este y al sureste por 
las lanas basálticas que van desde el cerro de la Reina, en Tonalá hasta la -
Junta; al sur por los cerros del Cuatro, Santa Maria y el Goichupín, y al suro­
este y oeste por la Sierra de la Venta. Se encuentra ampliamente abastecida de 
servicio de agua y en los últimos años sus vías de comunicación han incremen­
tado, 

EL CLIMA 

Dos veces pasa el Sol por e] cenit de Guadalajara; el 24 de mayo y 
el 18 de Julio. Entre uno y otra recha el Sol declina hasta eJ Trópico de - -
Cancer, cuya latitud alcanxa el 23 de Junio. r.oincidiendo con la etapa de -
máximo calor, sobrevienen las lluvias de modo que cuando es mayor la radiación 
solar la temperatura se torna benigna en el límite a Jos 19°, cono::ido como " 
la bendición del cielo". El climn medio es de 19~ con máYima de 31° y mínima -
de 5°, la lluevia es de 851 mm como promedio, 
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EL SUR'lUELO 

Es una sucesión de capas de basaltos y arenas, hasta 15G m de pro­
fundidad, donde se encuentran a las rocas basales. F.stos denotan el predomi­
nio alternativo, a través del tiempo geológico del fuego y del agua: rocas -
Ígneas luego modeladas y sepultadas por la lluvü1 y las corrientes, cubier-­
tas por nuevas deyecciones, ora inundadas en donde fueron depositados los li 
mes aluviales y jales de errupciones, 

0108'1.l\MJE~HO ESPACIAL IIHEPNO 

Dimensiones del Terreno. 

Las dimensiones necesarias construidas de Ja planta son de 5sa m2 

y el terreno a seleccionar óptimo sera de aproximadamente de esta magnitud. 

2 
El precio actual del terreno por m en el sector Libertad y por ~ 

rumbos relativamente cént¡¡icos es de < 1'7,000,00 pesos con un costo de - - -
E 10'050,000.00 por f>Síl m la cual se considera una inversión razonable para 
esta zona de la ciudad, 

ll'ls dimensiones específicas se podrán analizar en el plano del Lav-
Out. 

CAAACTERISTJCAS DE LA U~ICAr;ION Y CO,!SIDERAGIIJ'lES A TG!.l\R 

Es necesario tomar en consideración la ubicación adecuada que se 
encuentre a buena distancia dE fábricas y grandes avenidas con una orienta­
ción longitudinal en dirección E-0 y la construcción del edificio que sea -
de paredes lisas sin salientes ni nichos con revistimiento resistente de -­
color claro y de limpieza fácil. El revestimiento de paredes tendrá conve-,. 
nientes condiciones acústicas; el tiempo de resonancia~ 1.8 segundos. Las -
puertas no estarán a ser posible en los .. rentes de los hastiales y nunca en 
el eie medio, Se deben enrasar. con los parámetros interiores (herrajes en-
cajados). ' 

;:"LLJJOGRAMA ESPACIAL DE LA SUCESI0\1 DE LOCALES DE UN GTMt\1A'lIO DE 

TAMA::ÍO MEDIO. 

En el dibujo G.a se presenta la sucesión adecuada de locales para 
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la distribuci6n 6ptima de un gimnasio de tamaño medio, Este esquema presenta­
do agiliza la entrada v salida de Jos socios, permite control adecL.ado •1 que 
el mantenimiento se haga en forma adecuada. 

En base a este esquema se hizo la distribuci6n de la planta previa­
mente tomando en consideración espacio adicional para futura expansión, 

En un Spa todas las instalaciones son mu1• importantes pero entre -
, las de mayor uso y de mayor mantenimiento se consideran Jos baños v el estab­

lecimiento correspondiente •. A. continuación en e] esquema G.5 se presenta el -
esquema de establecimiento de baños sanitarios '·' en base a este se ha determi 
nado Ja manera ade.ci.ada para su uso de manera m9s segura •.· permite un control 
adecL.ado, 
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CCl.!SIDElil\Cil:JllES DEL EDIFICIO 

Para e' material de gimnasia transportable hay que preveer el alma­
cenamiento a los dispositivos de fijación ( posterionnente instalaciones de -
barra l'ija, cuer-das. perchas, anillos. escalas. etc.). Las instalaciones de -
aparatos se montarán en direcciones perpendiculares al eje mayor de la sala. 

Condiciones de Pavimento: Este debe ser elástico, seguro contra -­
roturas, inastillable. indeformable, antideslizante, resistente al desgaste 
amortiguador del ruido y aislante del calor. Hoy suele exigirse el suelo vi­
brante y e~ento de anclaies, ~ntes de encerarlo y de tratarlo con los medios 
antideslizantes se marcará en el pavimiento el campo de juego con rayas de -
distintos colores y de 2 a 5 cm. de anchura, 

La superciciP. de ventanas 115 de la superricie total de paredes. Es 
pre'erible Ja iluminación por luz natural, exenta de deslumbramientos (panta­
)las. persianas) y sin contraste molestos (estrechos machones entre las ven~ 
tanas). Vidrios de seguridad hasta de 3,5 m de altura; antepechos, solo una -
pared longitudinal de altura 2.2m. 

Las salas de recreo con una super'"icie de ventanas 1/3 de la supe::_ 
'icie total de pared, 

Debe existir una iluminación media ~~ra trabajos de ejercicios de -
120 lux. 

Debe existir servicio de agua caliente independiente de Ja tempera­
tura. (ver G,n) 

CO\!SIDER.t1CICl!ES Pl\RI\ UJ3 81\ \u; 

Primeramente los vestuarios deben ser accesibles desde el haJl con 
separación de sexos y 'uera del paso principal. ~l:ibrá un guardaropa a la en­
trada, esto evitará robos, 

Debe e>'.istir un paso descalzo(sandalias) por delante de Jos w.c. -
hasta las duchas. Limpieza ob'igatoria con duc/1as separadas solamente por -
medio de cortinas. 
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Los baños de vapor: será de caja en <onna colectiva una en cada -
sección (damas y cabaJlermi}, 

Los baños de aire caliente o sauna se encuentran divididos en tres 
grados: caliente (45°-50°), muy caliente (55º-80°) y sudario de (é-8º-?0º) , 
canbinados con los mismos locales antes citadoo de masa.je, ducha etc. 

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

OESCRIPCICN O!: CiJ'!STRtr.CICJ-1 DE BAf:O "iALNA 

El sauna de ciudad es con horno eléctrico especial y regulación -
por botones del calor para las piedras. 

La altura de techo de 2 m, prererible 2.20 m para poder lavarse con 
comodidad, El ccxnbustible en general la leña de preferencia la de abedul pe­
ro tambien aunque menos limpio se puede utilizar carbon. 

la cmstrucci6n por lo general con madera tipo blocao¡ si se emplea 
otro material, todo el interior debe ir revestido con madera oscura para dis­
minuir la radiación calorífica¡ por esta misma razón también los rec)pientes 
deben ser de madera y no de metal. 

Es indispensable un buen aislamiento térmico de paredes cuM.ertas, 
pues la diferencia de temperaturas interior y exterior llegan en invierno a 
exceder, 

Se especifica únicamente el sauna ya que inicialmente solo se con­
tará con este tipo de baño por ser el mayor uso y de mayor demanda en estos 
tipos de establecimientos. 

TAMAÍiO 

Los factores que condicionan en tanaño de un proyecto suelen ser 
el mercado, la capacidad financiera, la disponibilidad de insumos y las res­
tricciones de prccesos técnicos y los factores institucionales. 
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En este caso e] tamaño establecido para la capacidad de 800 - 900 
personas o socios de cada rama se hizo en relación a los Spa 1 s establecidos 
con proyección a tener en el primer año aproximadamente de 255 damas y de -
175-225 caballeros haciendo de esto un total de 480 personas, todos reali~ 
zendo actividades diversas simultaneamente en diferentes partes del local, 

Ahora bien se tiene reserva de terreno proyectado para expansión 
futura ~·'ª a1Je como se astab1eció en el estudio de mercado ]a demanda es su­
perior a lo existente de la oferta. 

Para la evaluación de la super·'icie de la planta se tuvieron que 
tornar algunos factores decisivos mu·,· importantes, El oosico que son las di­
mensiones del socio o las personas a utilizar este servicio. 

El ser humano se puede presentar y adquirir diferentes dimensiones 
dependiendo de la pasici6n en que encuentra. En la G.7 se pueden observar -
las dimensiones \' espacios necesarios que ocupa un hombre en determinadas -
posiciones como en el dibu,io G,8 los espacios para los movimientos mínimos 
necesarios en la realización de la gimnasia o e_'ercicios afines, 

Para determinar los espacios necesarios es importante conocer es­
pacios mínimas proyectados para poder establecer la capacidad del Spa, 

NOTA: G.7 y G.6 son representaciones de Meufert, 
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OISTRIBUCIC'N ílE LA PLl\NTI\ (LAY-OUT) 

Una vez determinado la localización de la planta y su tamaña y -
flujo del procesa correspondiente es necesario presentar la distdbución a 
más conocida cama Lay-Out. Mediante el esquema G.4 se pudo observar la su­
cesión de locales para un Spa a gimnasia de tamaño media, /\hora bien a can 
tinuación se presenta el plano paro que el encargada de rea} izar su cans-: 
trucción tenga en donde fundamentarse. 

Para el desarrolla de Jn distribución de Ja planta primera es ne­
cesario tomar en cuenta las condiciones de suela can las cuales se encuen~ 
tra y cama se determinó la 'acilidad de servicias de agua. calefacción, e-­
lectricidad, sistemas de drenaje y tuberías de gas, determinar si es nece~ 
sario a no el saneamiento del subsuela y las protecciones necesarias. Toda 
esta can el fin de 'acilitar Ja tarea de] contratista y protecciones estab­
lecidas en secciones anteriores de este capítula de edificación y construc­
ción. Es necesaria ver el abastecimiento de agua, canalización, evacuación 
de aguas residuales, acometida al alcantillada pública, el flujo de canali­
zación de gas que en este caso fuá favorable y también establecer la carrien 
te, voltaje, límites de c!7lsuma de esta area y precias del kilovatio, horas 
de tarifas. 

Una consideración necesaria e importante es la iluminación que -
ésta sea la más uniforme pasible. Establecer que la iluminación media ·del 
plana se pone can radiación directa y la indirecta (reflexiones del techa , 
paredes y subsuela). (ver G,6) 

PROCESO 

Por procesa se entiende "las trans•~annacianes que realizará el a­
parata productiva creada por el proyecta para convertir una adecuada combi­
nación de insumas de cierta cantidad de productos". 

En este casa las instalaciones y las deseos del sacia harán la -
transrart713ción can el insuma cama el socia desarrollando la rútina a prác­
tica que se le asigne en un tiempo determinado a preestablecida. 

Para poder realizar la anterior de manera adecuada se necesita es­
tablecer e introducir un poca sobre el procesa inicial del sacia. 
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El prooeso de pertenecer o ser "socio" se muestra en el diagrama 
de flujo G.9. 

Para establecer los requisitos de inscripción soJo es necesario 
e1 pagar una cuota de ésta y la primera mensualidad al contado. 

Al pasar a la evaluación física esta se hace con eJ 'fn de no -
exigir al cuerpo lo que este no pueda dar, buscar para mejorar su s condi­
ciones )' si es necesario sugerir una dieta adecuada, 

1\1 haber pasado de la evaluación física rea] izado por una perso­
na con los conocimientos adecuado este pasa cano so::io con un instructor v 

este ]o deto!'minará la rútina que debo seguir, la gimnasia o práctica de-­
pendiendo de los deseos del socio. 

Para Ja rútina o práctica se estipula un tiempo determinado para 
evitar aburrimiento v que e: socio sJenta Jos avances correspondientes al -
tiempo dedicado a sus actividades. Una persona constante y que pone más em­
peño en sus actividc>'l8s notará Jos avances más rapidamente que otro socio -
más perezoso, Siempre existe la supervisión de los instructores(as) para e­
vitar ejercicios o actividades mal desempeñadas, que puedan causar lesiones 
posteriores. 

Al terminar Ja rútina o práctica en el tiempo estimado el socio -
pasa diamos a una especie de revisión (se le pesa y se le toma medidas) pa­
ra ver los avances que ha tenido, co:no también se le supervisa en el aspec­
to anímico para evitar 'átiga r la presión es un factor determinante). 

Una vez realizada la "revisión" anterior se le cambia de rútina o 
práctica, Siempre para mejorar. 

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

INSTALACTCl'lES Y Er.LJIPO 

A continuación se presentarán una serie de alternativas de equipo 
e instalaciones adecuadas para la gimnasia con aparatos (J.evantamj ente de -
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pesas) y posterionnente un cuadro comparativo para determinar Ja me,ior de -
las alternativas. 

TECNOLOGIA OTSPCNIBLE: 

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

Al analizar Ja investigación de instalaciones y equipo, la insta­
lación va incluida en la compra de Cl.l'llquier equipo, ya sea nacional o de -
importación. 

El equipa de importación tiene un casto excesiva en el mercada na­
cicnal como se podrá observar en las siguientes cuadras, mientras que en Jos 
Estados Unidas el costa es razonable y relativamente bajo. Se presenta un ~ 
contraste tomando en consideración que la cotización de1 dolar so encuentra -
acutualmente a $ 462.00 pesas por cada dolar. EJ cuadro comparativa presenta 
el precia en dolares y a un lada su precia en pesas. 

De quipo naciana1 se presenta la marca York. Al realizarse la com­
pra de importación a nacional sala se cuenta con un mes de garantía tanta do 
una cama de otra. Al realizarse la compra en E.U. se cuenta can garantías de 
1 año y de 6 meses. 

En seguida se presentan las cuadras comparativas para así poder de­
terminar la mejor alternativa. 
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The dynamic surge of interest in the home 
litness market has exploded into a multibillion 
dollar industry. Pcople have bcgun to rcalize 
that you must takc care of your body bccausc 
once it goes, you can 'tas yet trade it in for a new 
one. To attract mcmbcrs of thc opposite sex, to 
gct thc most out of work and play, it is impcra-
tive to look vibrant and be hcalthy. Among the 
hundreds of füness equipmcnt manufacturers, 
and litcrally thousands of diflcrent typcs of fit. 
nes.1 equipmcn~ thcre are but a handful or qua!­
ity manufacturen; who havc rca!!y thought out 
thcir products. or thc multitudc of training 
deviccs, howcver1 thcre is onc basic concept 
inhcrcnt in all oí thcm: they al! provide sorne 
mcans of stress resistance to the muscles. 

Therc are thrce basic types of musc!e con· 
traction. The first is the old Charles Atlas con­
ccpt of ºDynamic Tension" or isometric con­
traction. Jso-rncans thc same, and mctric- is 
length. Thc musc!e is contractcd at the same 
!ength. In this form of exercise what you do is 
contract the muscle, but keep it at the same 
leogth. This can be done by pushing against ao 
immovab!e object su ch as a wall as hard as you 
can. You can also do it by pushing your hands 
>gainst cach other. 

The next typc of exercise muscle work-out is 
ca!!ed isotonic (variable resistance)contraction 
exercise. In this form of training, the muscle 
shortens and lcngthens as the work is per· 
formed. For example, weighfüfting is consid­
ered isotonic exercise. Most of the wcight train­
ing equipment on the markct is isotonic-whcrc 
the resis12.nce varies, but attcmpts to kecp (iso)­
same, (tonic)-tension on the muscle, Thc load is 
the same through the exercise movcment. 

Finally, wc have thc isokinctic (or accom­
modative resistancc) exercise mode. In this 
forro of training the excrciscr docs nol lift a 
wcigh~ but actually provides maximum resist­
ance against a lcvcr that moves ata fixed spccd. 
The muscle contractions are ali conccntric 
(which meaos run contraction). The excrciscr 
pus hes and pulls against !he !ever system, where­
by onc can excrcisc antagonistic ( opposite) 
musclc groups. In this way one can cxert maxi­
mum force at ali times throughout the ful! range 
oí motion, only controllcd by thc specd al 
which the movement is pcrformcd. This type oí 
exercisc movement wbcn hooked up wilh a 
computer is excellent far testing strength and 
force potentiBI in injury rehabilitation. 

What should you look for in choosing a piccc 
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of home fitness equipment? This is an arca of 
sports science that has not bccn addresscd on a 
potent scicntific leve!. Good studics, and in· 
deplh evaluations are spar.;e to say !he least. 
That is why 1 ha ve bcgun a series of compre· 
hcnsive evaluations inlo this arCJJ. The general 
public necds to know what is good. or ali !he 
ways you can spcnd your money, it is nevcr 
wasted en filness equipment But ... sorne 
manufacturen; descrve your spccial attention. A 
week's stay in the hospital cou!d cost thousands 
of dollars, so 1 think most of you feel your life's 
worth at lcast a few thousand dollars. lf you 
want good cquipment that will lasta lifetime, as 
wcll as serve as an interesling oon\lersation 
piece and cost a good deal less than a week in 
the hospital, ha ve! got sorne bcauties for you to 
look al 

Sorne of the things l look for in equipment 
for the home fitness market are as follows: 

1-Purpose Whatare lhe personal fitnessgoals 
of the consumer'I What do they want out of 
their personal cxercisc routinc? How much 
time do they havc to spcnd on their workou~ 
and what is their leve! of motivation? Of cowu 
a $35,000 isokinetic device, or chrome plated 
monsters are not within !he price rangc of cvery­
onc, nor does cveryone havc the floor space 
needed. So the first thing to do is to set up a 
series of personal goals and preferenoes. Do yo u 
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want to build bulk, create bigger muscles, trim 
down: .lose an abundan! amount of weight, 
rehab1htate damaged body parts, increase car­
diac potential, or just feel good? 
2-Co~ The almighty dollar. Not everyone, 

as menuoned above, has megabucks to pul out 
for hi-tech equipment. 1 think it is good for 
someone to ha vean idea of how much of their 
budget they can allot for a fitness equipment 
purchase. However, 1 think it is worth mention­
ing, that aoyooe wbo cuts comers oo fitness 
equipment purchases is a fool. Again, we spend 
thousands of dollars on boore, eating out, and 
other frivolous pursuits, aod the medica! costs 
when ill, far exceed any equipment purchase. 
With a hospital stay casting upwards of $400 
per day, many-including major iosurance 
companies-are beginning to see that preven­
tative self-treatment (commonly called exer­
cise) is a viable method of reducing medica! 
costs. 

Sure the sheepskin covers for thc 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 informalion and product 
guarantee from the manufacturer are also 
importan t. A hi-tech beauty in your living room 
could make a good conversation picce, but you 
want it to las!. Look to see the way the metal is 
welded togethcr, breakable parts; can you add 
adaptors to your equipment and expand its 
capabilities; how much space does it take up; 
and 1 bate to say it, but does it clash with your 
room .deccry s.in.ce many people place equip­
ment m thcir hvmg room, 1 think it behooves 
manufacturers to take this into account in thcir 
final design. 

Sept!OcL 1985 

------
f4#fJme11t. .. 

Medicine Committee .r O teopathic Medicine 
Vice-Chairman-AA~ ~ports ch-Chicago Col/ege 01 s 
Director-Sports Medicine Resear 

4-Biomechanies are very importan!. Docs the 
equipment eliminate your ability to adjust it to 
your nceds? Many of the machines on the 
market are in a fixcd mode, and biomechani· 
?'llY i~correct. And even fcwer adapt to aid one 
m their sport potential by mimicking sport 
movement. By this l mean, building strength in 
a m~nncr that in.sorne way duplica tes the sport 
mot1on, and no!Just a fixed rigid set of motioos. 

There are man y other factors'to be taken in to 
?ccount, and thesc will be explorcd in future 
1ssues of Connectioru as my rcscarch pro­
gresses, and we will profile sorne of the equip­
ment pictured here in greater detail. 

1 will now give a few reccmmendations of 
equipment 1 am familar with and will continue 
to evaluate. l think these companies ha ve done 
their bomework, providing products that kccp 
the nceds of the fitness consumcr in mind. 

RECOMMENDED EQUIPMENT 
One of the unique, and probably one of the 

finest home gym systems on the market is the 
Lean Machine Pro. lt is unique in that it does 
not use weights. The mechanism employed 
accounl, and these will be explored in future is a 
patented cam-spring system. With this system 
there are no bulky weight plates to lug around 
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MarcJ /lome Gym 

or drop on your head. The unit is very compact 
and fits in a 4 foot by 6 foot space ancl, aestl1eti­
cally, is a beautiful picce equipmenl One can 
pcrforrn 48 different exercises on this machine. 
lt has the ability to be adjusted in one-pound 
increments from 30 to 200 pounds. lt is a very 
smooth machine, and has the feel of hydraulic 
(compressed-air pressure) training equipment 
Best of ali, it has a llfe-time guarantee to the 
purcha<er. 1t is very well coostructed, solid, yet 
light enough to move around the room easily, 
and easily assembled. Lean Machine Pro: 
$695.00 Phone 1-800-821-7143 

Everyone has hcard of Nautilus. Genius 
sports/scicntist and controversal marketing 
wi1.ard1 Arthur Jones, has cntered the home 
fitness market. His new Cyclone exercise cycle 
aHows yo~ to pedal in the >cmi-recumbenl posi­
t1on, ~nd IS a r~I beauty. Picturcd is bis 23 year 
old w1fe pcdahng away on a picceof equipment 
that looks frcsh from the starship Enterprise. 
"Bike me up, Scotty." Cyclone: About S 1,500. 
AL<;0 írom Nautilus, is their multi-exerci.-;e unit. 
Although it is gencrally seen in health clubs, this 
would be a super training machine for the 
home. Ali Nautilus equipment is built to lasta 
lifetime. 

Continued on nen page 
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Home Tít11ess 

Schwínn Air Dyne ÚNci.se Bike 

Conrinued /rom /'Qge lJ 

Multi-<!>ercisc unit: About 
Phone· l ·8()().321•3551 S3,500 .... Naulílus: 

• 111•Biocyclcisauni ·ucdc . 
d11Tercnt programs and 12 ll'lcc.lthastwelve 
You can follow th; v'd cvcls of tcnsion. 
rc<l:tl through lhc n:X,~7 scrcen panel as you 

es º' Ncw England 

Tunturi Rocíng H:t(•rcúe Rike 
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bilis on a racquetball or weight reduction pro­
gram, cte. lt provides exccptional motivational 
feedback as your calories burned, distancc 
covercd, time, and pulse, among other body 
functions ílash hack al you from the vidco-like 
scrcen display. 
Biocycle: Phone-617-458-1456. 

Precor is one of the lcaders in hi-tech home 
fitncss equipmenl. Their entire line is bcautiful, 
and has won a numbcr of intcrnational awards 
for design. Theirtre'1dmill is one of the bcst on 
the market, and ali of their equipment is "Ergo­
Smart", which mea ns it tells you ali that is going 
on, and has a grcal look lo il, as well as super 
motivational feedback. 
Prccor 93Se Running Treadmill; About 
$2,500 ... Phone-1-800-662-0606. 

Universal, long a respecled name in fitncss 
equipmen~ has come out with an auractive line 
of home fitncss equipmenl. They build ali of 
their stufT lo last a lifetime. In fact they even 
ch ro me the inner frame of lhe pictured Aerobi­
cycle to make sure there is no rust. This cycle 
has many computerii.ed functions, and pulsc­
meter built right in. 
Universal Aerobicycle About $2,500 ... 
Phone-1-8()().321-3551. 

Marey puts out a fine home gym which uses 
conventional weight systems. A number oí 
adaplions can be added lo the pictured unil 
Marcy EM/J: Phone-1-8()().423-3920. 

The Heart Mate exercisc cyclc is another of 
the computcr wonder machines. lt cven can be 
purchascd with a color TV and AM/FM radio 
built right inlo thc face panel. A number oí 
movie stars have this in thcir homes. Robby 
Benson, whilc rccovering from opcn-heart 
surgcry, rchabiliL1ted himsclf on this dcvice. 
lleart Mate: Phone-213-677-8131. 

Schwinn/(Excelsior) has always hada rcp­
ulation as a quality company. They pul out a 
super line oí good quality stalionary cxcrcisc 
bikes. 1 particularly likc thc Schwinn Air Dyne. 
lt has both arm and foot mcchanisms, giving 
one an entire body workout. 1 havc used mine 
for a number oí ycars, and it has hcld up very 
well to my abuse. 
Schwinn Air Dyne Cycle: About $650 .. 
Phone-312-291-9105. 

ParJmount, a company Lhat has bccn around 
for over 30 ycars, has introduced a home fitncss 
linc of cquipmcnt thal is constructed with lhe 
samc high qualiLy materialsa'i thcir institutional 
linc. Thcir fitness traincr isa bcauty, and would 

SepL IOcL l 985 

be ideal for home or cando complex. 
Paramount Fitncss Trainer: About $3,500 to 
$4,500 depending on features ... Phone 
1-800-421-6242. 

Tunturi cxercisc cyclcs, a very common sight 
in many hcalth clubs, havc a clcan hospital 
white look to ali their equipmenl. The Finnish 
imported cycles are very well-constructed, \ 
allractive, and rcasonably priced. 
Tunturi: Phone-1-800-426-0858. 

West Bend Corp. pul' out a nice cxercise 
rowcr. Their 5200 Rower is a nicc addition to 
their fitne.ss tine, anda smooth, strong machinc 
with a timer and rower counter built in. About 
$350 ... Phone 414-334-6909. 

1 

Silver Solarium puts out probably the bcst 
line oí tanning systcms, and tanning beds on the 
markct. They have 99.99% UVA L1nning rays 
in their systems, so thcy are even safcr than 
natural sunligh~ which has a much higher 
degrce ofUVB buming rays. Their products are 
found in over 30 countries on 3 continents. 
Pictured is thcir Magna n, topofthe line model. 
Silver Solarium: Phone-1-8()().828-2882. 

L.ast, but dcfinitely not leas~ is the llydra­
litness line of exercisc equipment. They pul out 
a super line of machines thal work on a very 
unique principie. Hydraulic cylinders instcad of 
weights providc the resistance. Ali of their 
cquipment is constructed to lasl 3 lifctimes and 
has a very macho yet classy look to it. Tbey too 
have entcred the home fitness markct with an 
indestructable line oí machines. Thcir Total 
Powcr machine has thc capability of allowing 
the uscr to perform lcg extcnsions, leg curls, 
abdominal curls, bcnch prcss and over-hcad 
prcsscs, ali from the scated position. Tiiere are 
six levels of tension built into the machine, and 
is the only device system mcntioned in this 
article that has isokinctic components.(That is, 
the raster and harder you push, lhe more resisl­
ancc you gel back.) ílctween the Total Power 
and thc Mcga~Forcc Pro Rowing machi ne, you 
ha ve a toL1l workout facility. Grcat stufT. 
Total Power: $2,500 to $3,500 dcpcnding on 
fcatures. 
Pro-Hower: about $1,200. 
Phonc:l-800-433-3111. 

In summary, 1 am awarc sorne oí you might 
think the price tags on sorne of thcse machines are 
a bit stecp, but not when you look al what you 
are getting. Top cquipment from the bcst 
cquipment companies and cquipmcnt that wíll be 
around long enough to scrvicc you and your 
children. X 
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44 WEIGHT MACHINES 

Welght Capaclty 

Machines come wlth dl!Terent capabllltles. Check out a 
machlne's potentlal. You don't want to outgrow lt In a short 
time. For example, lf a machlne comes wlth 100 pounds of 
welght and you're determlned to test your llmlts, you mlght 
want 150 more pounds asan optlon. 

Justas you don't want to have too little welght, nelther 
do you want too much. Remember to take lnto conslderatlon 
the welght of the apparatus ltself. Sorne times you don't even 
need to start o!T wlth a welght; liftlng the welght of the bar 
could be a workout In ltself. Check to see what the mlnlmum 
Is on each machlne. Increments of 10 pounds are the norm, 
but sorne machines start wlth 25 to 50 pounds. Uslng the 
welght guldelines on pages 23-24 and knowlng your athletlc 
aptltude, take welght count lnto conslderatlon when mak· 

1 lng a purchase. 
tn The followlng list of machines Is a sampling ofwhat's on 
.J the market. We've advlsed you of the companles who make 
1 superb equlpment and glv~n you a smatterlng of the two· 

and three-star varletles. Remember, many of the companles 
mentloned here make more than one plece of equlpment. 
Most of the equlpment llsted can be found at sportlng goods 
stores around the country. Or contact the manufacturer far 
a dlstrlbutor In your area. 

Paramount Fltness Tralner 
Price: S3,200 
2 welght scacks ot 21 O and l 05 pounds. 
Optlonal stacks ot 31 O and 155 pounds also avallable. 

Paramount has an excellent reputatlon. lts ílashy, 
chrome equlpment Is also strong and well bullt. The stan· 
dard unlt comes wlth chest/shoulder press and bench, hlgh 
pulley wlth lat bar, low pulley wlth t-bar, stlrrups, and anklc 
straps. A salid gulde rod selects the welghts. The unlt can be 
expanded to lnclude a knee ralse, Ieg extenslon, leg curl, leg 
press, and squat optlon. The chest statlon contalns 210 
pounds, the hlgh and low pulley systems have 105 pounds. 
Welghts are black; chrome Is also avallable. 
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Paramount Fltness Tralner 11 
Prlce: S2,700 
One welght stack of 170 pounds. 
Opcional 21 O pounds also available. 

The Tralner II resembles the Tralner In standard func­
tlons and optlons to expand. One welght stack Is used at ali 
statlons. 
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46 WEIGHT MACHINES 

Marcy 8odybar 2000 
Price: S250 
One stack of 100 pounds. 
Optlonal welghts up to 180 pounds also avallable. 

Marcy always gets rave revlews from people In the know 
about welght-tralnlng equlpment. lt's got the qualltles ex­
pert bodybullders look for In a plece of equlpment: strong. 
salid, and well bulll wlth heavy-duty constructlon. 

Far lts prlce, the Bodybar 2000 Is a bargaln. lt offers a 
complete warkout In a small space for a small prlce. lts sllm 
deslgn makes lt useful In the smallest ofhome gyms. Desplte 
lts small stature, the Bodybar can make strong muscles. 1t 
uses the most hlghly recommended welght plates-made of 
cast !ron, not covered cement or vlnyl. lts compact deslgn 
lncludes hlgh and low pulley system. elght-posltlon llftlng 
arm. bench press, and a leg curVJeg extenslon unlt. The 
Bodybar 2000 Is a wall-mount unlt. An optlonal platform 

8l can be purchased as an accessory ($98) to make the unlt 
1 freestandlng. The gym can be expanded wlth other accesso­

rles. 
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Marcy Famlly Fltness c;ej_t~r- 0 D 6 ,.. )i-~ 
Prlce: Sl,250 I '"h, · 
Three stacks of 100, 180 and 220 pounds. 
Optlonal welghts up to 320 pounds also avallable. 

Agaln, Marcy's heavy-duty constructlon and rellable 
name can be counted on for a quallty product. The Famlly 
Fltness Center Is an expanded verslon of the Bodybar. lt has 
four separate stattons, so four people can work out on lt at 
the same time. There are three sets of welghts: 220 pounds 
at the bench press. two 50-pound stacks at the hlgh and low 
pul\ey systems, 180 pounds at the lat machlne. An abdomi­
nal board Is also lncluded. 

Universal Power-Pak 300 
Prlce: s 1,983 
One welght stack of 100 pounds. 
Optlonal 180 and 260 pounds also available. 

Universal was In the llmellght for years as the only 
campany wlth a multl-unlt statlon. lf a commerclal gym or 
health spa owned a machlne, chances are lt was a Universal. 
When other companles got lnto the act, Universal upgraded 
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48 WEIGHT MACHINES 

lts machines. Today, Unlversal's home gyms are as sturdy 
and safe as thosc deslgned for commerclal use. The home 
machines are made of steel tubtng and finlshed In nlckel 
chrome. 

The Power-Pak 300 has a chest statlon, hlgh and low 
pullcys, and accessorles for low pullcy work. Optlonal 
chrome wetghts are avallable. One speclal feature of Unlver· 
sal equlpmenl Is thc nylon alloy bushlngs around the 
wetghts for smooth strokes as the welghts travcl up. and 
down the shaft. 

Universal Power-Pak 400 
Prfce: 53, l 53 
Two weight stacks of 1 15 and 100 pounds. 
Optlonal weights of 180 and 260 pounds also avallable. 

The Power-Pak 400's destgn Is similar to the 300, except 
that lt's larger and can work up to three people ata time. lt 
has the same standard features as the 300, but has two sets 
ofwclghts: 5 to 115 pounds for the pulley systcm and 100 for 
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the chest statlon. Accessorles to expand the unlt's capablll· 
!les are also avallable. 

DP Gympac 1500 
Prlce: 5485 
One welght st.Kk or 11 O pounds. 
Optlonal we/ghts or up to 88 pounds also available. 

DP makes lltness products for all sports; lt manufac­
tures everythlng from vltamlns and basketba!Js to golf carts 
and Plng-Pong halls. So when lt comes to welght-tralnlng 
equlpment, DP lsn't exactly consldered a speclaltst In the 
lleld. 

The DP 1500 Is recommended as a good plece of equlp· 
ment for a beglnner. Because lt's held together wlth nuts 
and bolts, lt's not destgned for very heavy use. ln fact, more 
time has been spent on the 1500's storage deslgn than on lts 
usefulness. The unlt has a removable bench that can be 
folded up on lts wall mountlng or rolled away on tts rubber 
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tires. Because lt tncludes ali the vital parts-bench, pulleys, 
and leg extenslon/leg curl-you wlll get every part of the 
baste workout. 

Welder Clrcult 12 Flex Tech Fltness Center 
Prlce: S 10,000 
Seven welght stackS wi!h 1 O to 657 pounds. 
Optlonal weights up to 587 pounds also avallable. 
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Welder Is another well-known name In the fitness lndus­
try, featurtng bodybulldtng equlpment from barbells to 
tralnlng clolhes and nutrlllonal supplements. The Welder 
Clrcult 12 Flex Tech Fltness Center has seven separate 
wetght stacks. Besldes the regular bodybulldtng fea tu res llke 
shoulder and bench press, leg curl/leg extenslon, pulley 
systems, and lat pulldown, lt also has leg press, chlnnlng 
bar, Roman chalr, and dlpplng bar. 

Excel's Brutus Bodytech 
Prlce: S700 
One welght stack of 100 pounds. 
Optlonal welghts of 340 pounds also available. 

Excel has made lts name In solld benches. The Brutus 
Bodytech looks llke lls name-strong, heavy duty-and Is 
equlpped wlth leg curl/leg extenslon and lat pulldown. Don't 
\et the slmpllclty of the Bodytech's destgn fool you: thls Is 
one of the stronger, more durable machines. lt Is recom­
mended for begtnners and lntermedlates lnterested In llftlng 
up to 340 pounds. Wlth a freestandtng stand, prlce Is $100 
more. 

1 



MARGA 

CC13TO DLLS. 

CCBTD PESIJ'i 

P'CWYE 

CARACTERISTTGl\S 

NO, DE USUARICB 

DESCUE~ITO ( 4., ) 

CQ·1TI8·tE 

DIBPCNTFJI LID.l\D 

GARAMTIA 

SELECC:Iüf\' 

PARAMOlNT FITMESS 
TP.AIMER I 

3,200,00 

1'47R,400,00 

2 paq, de 210 y 
105 lbs, 
Opc, 155 y 310 lbs, 

E,.celente calidad 
Vistoso, cromado 
de buena construc­
ción. Pesas color 
negro o cromados. 

a 

Unidades de pecho 
hombro-press 
bench barras late­
ra 1 es. Protectores 
Pierna. ei:t. press. 

1 mas 

Fi meses 

MULTIESTACirJ'tAL PARA 111\RIITT lflUl\qim 

PARAMCltJ'IT FIT"ESS 
TRAIMER U 

2.700,00 

11 247,400,0íl 

1 paq, de 170 lbs. 
Opc. 210 libs. 

Igual que ei ante­
rior sol.o contiene 
1 paq, de pesas. 

3 

Tgual que el en~ 
terior. 

1 mes 

Fi mases 

l,\ARG" !:"TT~'ESS 

r.E'·'TER i1 

1,250.00 

577,1"00,ílO 

3 peri. de 100 
1f'!l,220lbs. 

Opc. 320 Jbs. 

tr 'T\IERSA L PO'.'IER 
P~K - 300 

1,983,1)0 

911'. 141',00 

1 oaq. de 100 Jbs. 
Opc. 180-220 Jbs, 

Producto dP. bue Primero en estab­
na calidad. Gro Jecer mercado, -
medo, '·'ueva H: E' ccl enb? calidad. 
nea. 

a 

Bench-Press 
R.a rras 1a tera­
rales, Tabla -
abdo:ninal. Pier 
na e,..t, press 
curl. 

3 - 5 meses 

f, meses 

2 

Brazo-pecho. Pro­
tección, Tabla de 
abd. Pierna e»t. 
curl, press, 

mes 

año 

- r-1 -

\\'EIDER ¡:-LEY 
TEr.H 

10,001),00 

4'1320,0DO.OO 

7 pao, de 10-
¡:.57 lbs. 
Opc. 587 lbs. 

E,..celente ca­
lidad. Visto­
so, Renc:rnbre­
do. Pesas ne­
gras. Facil -
mantenimiento, 

~1 - 12 

Rench-prass -
pierna ext. -
press,curl, -
barra. tabla -
silla rc:rnana 
biceps,triceps. 

1-3 meses 

1 año 

* ************* 



1.11\RGA 

CCETO OLLS, 

C03TO PES!Il 

IMCLUYE 

CARACTERISTICl\.'3 

NO, DE USLJllRICE 

DESCUENTO ( 4+) 

CrtiTIENE 

DISPCNIBI LIOAD 

SELECCIG' 

MULTIESTACICJ'IAL PARA VAíliffi lf:JUl\íliílS 

UMIVERSA L PO\'IER 
PAK-400 

3,153,00 

1'456 686.00 

2 paq. de 115 y 100 libs, 
Opc, de 180 y 2fD lbs, 

Calidad excelente Cro­
mado. Pesas de color -
negro o cromadas. 
Igual al 300 solo más 
grande de tamaño, 

3 

2 juegos de pesas -­
Pierna extonsi6n, ~ 
curl. Pecho, Tabla -
Abd, Protecci6n, 
Barras 

1 MES 

1 Año 

Ml\RCY FITNESS 
CENTER ( EM MEXICD) 

1'495 ººº·ºº 1'250,000,00 

2 paq. de 100-220 lb. 3 paq, de 100,1eo,220 lbs. 
Opc, !-asta 210 lbs, P.Opc, rasta 320 lbs, 

Cali.dad Me::icana, 
Cromada con pesas -
color negras. 

3-4 

Producto de Buena calidad. 
Cromado, Nueva Jínea, 

4 

Pecho, Pierna e>:tcnsi6n 9ench-Press, 
curl, Brazo, 

15 Oil\S - 1 MES 

1 Mes 

- 62 -

Barras laterales, 
Tabla abd. Pierna 
E:<t, Pross-curl, 

1 Mes 



PESAS Lil3RES 

Para la selección de] siguiente equipo se deteminó necesario 1 ,jue­
go comp1eto de pesas libres para la sección de mas y 2 juegos para caballeros. 
Cada juego consta de 20 mancuernas que van desde 2 kg hasta 25 kg. Alternati-­
vos. Las libres con bnrra son de 10 por juego y van desde 10 hasta 25íl kg. al­
ternativos. 

Guadro C:omparativo: 

MARCA YCRK FLEX TECH DCA KA 

C03TO DLLS, 1, 400.00 

CffiTO PESCJ3 r.,so, ooo. oo fi45,BOO.DO 1'050.000,00 

CALIDAD BUENA EXCELENTE BUENA 

DISPCNIBIL !DAD It!MEDIATA 1 ~IES 15 DIAS - ·~ MES 

G.l\RANTIA 1 "11~ 3 \IESi:B 1 MES 

SELí:CGIQ.l ********{~* 

- h3 -



BICICLETAS FIJAS 

Las bicicletas Fijes son parte del equipo indispensable tnnto para 
el departamento de damas como el de caballeros. Como se pudo observar e>:iste 
une sección destinada exclusivamente pera esta actividad en cada departamen­
to. Se presentan solo 2 alternativas. Se determinó la necesidad tate) de 12 
bicicletas, 6 por ceda departamento, con planes e -uturo eYpansi6n, 

Cuadro r.011perativo: 

MARCA 1.URRA FIJI\ sr,1~wrn~~ ATP. 

CCETO OLL.S. 650,00 

CCETO PESCE 34,000.00 300,300.00 

CALIDAD RUENA BUENA 

DISPCl'JIBILIDAD 1-2 MESES 3-6 MESES 

GARANTIA 1 MES 3 MESES 

SELECCICl'J ************* 

- [,Ll -



La selección se hizo en base a las necesidades establecidas, En el 
caso del multi-estecional se determina la necesidad de cupo de 15-20 persa-­
nas en la sección de damas )' de 2ll - 30 personas para 13 sección de caballe­
ros, 

Ahora bien parece un poco caro al costo deJ multi-estacional V.'eider 
pero es necesario tornar en cuenta varios factores corno ·'ué el cupo. Al hacer 
esta determinación se cuente con 2 woidor para la sección de damas y 3 para 
la sección de caballeros, haciendo dP. P.sto un total do 5 '.'.'eider )' para el -
espacio disponible es lo justo. Ya que en caso do cualqujer otra marca se -
tendría que contar con un total de 10 o 12 náqui.nas '.' no 9lcnnzaría e2 espa­
cio y a la larga saldría más costoso no solo po:- el costo inicial, sino por 
el mantenimiento y problemas que pudieran presentarse posteriormente. 

Es necesario tambien considerar la instacación do í:spajos adicio­
nales siendo estas de 1 pared por dep9rtamento con un presupuesto de - - - -
:-210,000.00 pesos por cada pared, 

tos: 
A continuación se presenta P.] total dP. gasto en equipo e instrumen-

5 Multi-estacionales ........................... ;. 21'401,000.00 
3 Juegos de Pesas Libres ••••. , • , ••••.•• , .•.•.• , "' 
12 Bicicletas Fi._ias . . . . . . . , . . . . . . . . . . . . , . , . , C-

2 Paredes de espejos •••• , • , .•• , • • • • • . . , ••.• , • ~ 

TOTAL 
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C A P T T U L O 4 

ESTLOIO ECo.JCMICO-l'"INANCIERO 
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e A p T T u L o a 

ESTUDIO Er.mo.nr.0-r-r~w.1r.IERO 

Este capítulo presenta el análisis •inanciero de) provecto. Este 
ccrnprende Ja inversión, la pro•:f!cción de Jos ingresos v de los gastos y el 
'tipo de financüimiento con el cual se cuP.nta. Es un capítulo mu" importan­
te en la observación de la viabilidad del pro\·ecto. 

En el transcurso del capítulo se presentan las necesidades tota­
les del capita 1 , divididas en los activos fijos ycirculante como también -
el margen de Jiqui.dez que presenta el modelo de rentabilidad. 

Este estudio presenta }as necesidades de recursos financieros de 
la empresa estimados en base a los costos de construcción y de producción 
o satisracción de los servicios brindados para eJ usuario y las proyecciones 
de ingresos financieros de operación basadas en las estimaciones de Ja ~ 
capacidad del Spa y su precio por inscripción y mensualidades. Esto se o~ 
tuvo del estudio de mercado y del estudio técnico. Este estudio se l·ace con 
el financiamiento de tipo 1. Este es eJ de Capital Propio, ya que cuenta -
con recursos necesarios de capitaJ. para e) desarroJ lo de este proyecto. 

A continuación se presente el estudio y análisis bísico de presu­
puesto, balances, estado de pérdidas y ganancias, punto de equilibrio y sJ 
modelo de rentabilidad para Jos primeros 3 años. 
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TNVERSICJJE'3 DEL PROYECTO 

Cálculo de Activo Fijo. 

2 2 
Terreno ~50 m, a; 17,DDO.OO m ,,,., ,,,,,,,,,,,,;,,,,,,f 10 1050,00íl,ílO 

Construcción ~04 m
2 

a 
2 .. 

9,200.00 m ••••••••••••••••~•••••!T· 5'18P.,80íl.Oíl 

Equipo e instalaciones,,,,,,,,,,,,,,,,,,.,.~-........... ~ .•... f 24'1~9,llílO.nn 

Equipo de oficina ••.••••••• , •••••••••••••••••••••.•...•• ,;; 5f"'Jn,ono.nn 

Gonstrucci6n de Raños .• ••••,,,•••••••,,,,,,,,,, •• ,,.,,,, ,i¡ 2' 100,00Q.Oíl 

TOTAL DE WVERSIC1'1 Y PRESUPUESTO DE CAPITAL 

DEPRECIACIG'! ES 

Según la ley del impuesto sobre la renta en el artículo 21 , se e"ec­
tua la depreciación de la siguiente manera: 

Edificio ••• , • • • • .5"/. anual 

Mobiliario y equipo 10% anual. 

Por lo tanto se presenta la siguiente depreciación. 

Edificio ................................................ r . 259,440,00 
Baños , .•• , , ................... , ............... , • , , ..... ~ 105,000,00 
Mobiliario y Equipo .................................... ; 2'41<;,9'10.0íl 

TOTAL DE OEPRECIACIQ\J PARA EL 2o, · ADD. · 2'7f'1,38D.Ofl 
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PRESUPUESTO DE ING'!ESO 

PRIMER A~O. 

NO, DE srcrCB MEWlUl\L crnro(r:.r.) C03TO(C,M.) p.1mi::sn (D!) INGR':SO 

I/\'SCRIPCICJll MENSUAL ME~ISUAL ANUAL 

255 Damas 3500.00 3100.00 íl52,500,00 11 1 192,500,00 

225 Caballeros 3500,00 3500,00 ?8?,500,00 10'23?,500,00 
PRESUPUESTO DE ~CRESO 

TOTAL , •• ,,, •••••••••••••••••••••• •••••••••••••• ••••••• ,,,, ,,,,, .~1 21'll3íl,OOO,íl0 

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

SEGUNDO Ano. 

NO, DE SOCI03 ·~ENSUAL CCBTD(C.T.) C03TD(C,M,) HIG='ESO(TM) T'IG'1f:"!0 

APUAL If'1SCRIPCTrN ME~!SUl\L M'OMSUl\L 

450 Danas ' 3500,00 ,3100.00 1'395,000.0íl 18'J15,0ílíl,00 

350 Caballeros 3500.00 3500,00 1•225,000.00 15 1925,ono.oo 

PRESUPUESTO DE !NffiESD TOTAL ..................................... ~ 311'2ll0,00íl,OO 

TE''1CER l\.~O. 

~!O. DE SOCICE MENSUAL CCETO(C,I.) COSTD(C.M.) WffiESO(TM) Tf.'GRESO 
ANUAL INSCRIPCICN MENSUAL MENSUAL 

fiDD Damas 3500.00 3100.00 1•s'3Q,ooo.oo 211 1 1120,oon.oo 

500 Caballeros 3500.DO 3500,00 1•?50,000.00 22 1?50,nno.oo 

PRESUPUESTO DE INffiESO TOTAL ...... ,, ..... ,, .. , ••• ,, .. , .. ,,,., .... 9 ll?' 1?0, 000,00 
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PRESUPUESTO DE Gl\5TCB DE CPERACIIJI! 

PRIMER AlD. 

CCl\ICEPTO l'"J.JO V.l\ílIA9LE rnRn[',J\StO" 

M8''SUAL M8''5Lll\L A~'UAL 

.sueldo 810,0DD.OD 9'í20,íl'J0.0Cl 

Prestaciones 83,333.00 1•oon.01Jn.oo 

Gratificaciones 5D,DDO.OO "00,0'10,0íl 

Seguros (WH5. JNFCJ.IAVIT) 50,0f'lO,OO FiJ'.1,IJr)IJ,On 

Prima Vacacional 18,ff'G.OO 2211,noo.m 

Capacitación 5,000,00 G0,000,00 

Mantr.nimiento 25,000.00 15 ono.oo 11er, , n::m. no 

Energía Eléctrica 100,000.00 1•200, oon. oo 

Medicina 10,000.00 12Q,'.1no.nn 

Pape le ria 10,000.00 12Q,OOO.OO 

Impuestos v Derechos 8,333.00 1on,ooo.no 

Promoci6ri : Publicidad 4, 165.00 50.000,00 

Cuentas Incobrables 10,000.00 120,000,ClO 

Telérono 20,000.00 2110,000.00 

&is 20,000.00 240,000,Díl 

TOTAL GASTCS DE CPERACICN i13'254,000,00 ~.· 1 'F20,000,00 ::'14'8-:;tl. ººº·ºº 
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PRESUPUESTO DE Gl\STffi DE OPERACID"J 

SEGU~JOO AÑO, 

CQ\!CEPTO FIJO VARIABLE ERRDGl\CICN 
MEt!SUAL MENSUAL A~ 1 UAL 

Sueldos 810,000.00 9'720,ílDO.OO . 
Prestaciones P.3,333,00 11000, non.no 

Gre. ti ficaciones 50,000.00 fD0,000,00 

Seguros 50,000,00 F00,000.ílD 

Prima Vacacional 1P.,Mfi.OO 224,000.00 

CBpacitaci6n 5,ílD0.00 F0,000.00 

Mantenimiento 25,000,00 15,000,00 480,000.00 

Energía Eléctrica 125,000,00 1 '500 ·ººº·ºº 
Medicina 10,000.00 120,000.00 

Papelería 10,000.00 120,000.00 

Impuestos y Derechos B,333,00 100,000.00 

Pranoci6n 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 

Depreciaci6n Equipo 201,411.60 2'416,9/l0,00 

Oepreciaci6n Mobiliaria y Equipo 
de oficina 4, 16"i.OO 50,000.00 

TOTAL Gl\STCXi DE OPERACI0\1 $: 13'251l 1000.00 ~· 4'44ñ,91l0.00 ~ 17'7íl0,91llJ.OO 

- 71 -



PRESUPUESTO DE G~STOS DE OPERACW,1 

TERCER Al~O. 

CO\ICEPTO FIJO MENSUAL ERRDGl\CICN 
M8'!SUAL MEMSUAL ANL'°'L 

, Sueldos e10,ooo.oo 9'720,000.00 

Prestaciones 83,333.00 11000,000.on 

Gratificaciones 50,000.00 G00,000.01) 

Seguros 50,000.00 1300.000.00 

Prima Vacacional 18,61';t:;.00 224,000.0'J 

Capacitación 5,000.00 F0,000.00 

Mantenimiento 25,000.00 20,000.00 5110,non.oo 

Energía Eléctrica 200,000.00 2'400,000.nrJ 

Medicinas 10,000.00 120,ooci.oo 

Pape1er6a 10,000.00 120,000.00 

Impuestos y Derechos 13,333.00 100,000.00 

Prcrno:: i6n y Publicidad 4, 165.00 50,000.00 

Cuentas incobrables 10,000,00 120,000.00 

Teléfono 20,000.00 2110,000.00 

Gas 30,000,00 3FO,OOO,OO 

Depreciación Equipo 1'812, ?DO.DO 2' 1?5, 2'1fi .oo 
Depreciación Mob. y Equipo de Oficina 3,150.00 45,000.00 

TOTAL DE Gl\ST03 DF. IT'ERA~ID'' 813'254,000,00 m•220,2ar:;.oo 
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ESTADO DE RE"lULTADCA 

PR If.IEíl A.~O. 

GAST!J3 VARIA9LES 

Gastos Departamentales •• ,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 1'fi20,00D.OO 

TOTAi. 1'fi20,000,00 

CrNTRJJ1Ur.IIJl 1 1,•ARGJ'IAL 24'430,000.00 1'fi20,000,00 

TOTAL 22'810,000,00 

G.'\STCT3 FIJOO 

Gastos Departamentales • , , .... , , , • , , ... , ., .. , .13 '254,000,00 

TOTAL 

UTIUOAO NET.'\ •• , , , , , , , , , • , 22'81íl,D00,00 

UTILIDAD NETA 

ISR Y PTU 

UT1LEJAO DESPU§ DE JMPUESTOS 

SEGUMDO A;;)Q, 

GASTCJ3 VARIAOLES 

Gastos Departamentales 

TOTAL 

CCNTRIBUCim Ml\RGIMAL ••••• ,34'240,000,00 

TOTAL 

GAST!J3 FIJ03 

GAstos Departamentales 

TOT.'\L 
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13'254,000,00 

13'254,000,0D 

9'55fi,ODD,OO 

1''319,400,00 

3'2313,fiOO,OO 

4'44f;,940,00 

4 1 44fi,940.00 

4 1 446,940.00 

29'793,060.00 

13'254,000.00 

13'254,000,00 



UTILIDAD NETA ......... ,. , ...... 29'?93,DDD.OO - 13'254,000,DD 

UTILIDAD NETA 1R'539,DFiD.Oíl 

ISA Y PTU 9' 321\ 859, DD 

UTILTDAD DESPUES DE IMPUESTCS 7'210,201,00 

TERCER AÑO, 

GA'3Tffi VARIABLES 

Gastos Departamentales 5'22íl,24A.OD 

TOTAL 5' 22íl, 24R.DD 

CC!'JTRIBUCICN MARGINAL .......... l0'1?D,DOO,DO- 5'220,24R,DO 

TOTAL 41 '949, ?5ll ,DO 

GASTCS FIJQS 

Gastos Departamentales 

TOTAL 

UTILIDAD NETA ··••••••••••••••41'949,754,00 -

UTILIDAD NETA 

ISR Y PTU 

un LIDAD DES PUES DE IMPUEST03 

- ?4 -

13'254,D00.00 

13. 254 ,00D,00 

13'254,000.00 

28 'C-85, ?54, 00 

13'900,3R3.00 

14'?95 ,391.00 



BA.LANCE GENERl\L 

PRIMER A.~O. 

ACTIVO 

Activo Corriente 

Efectivo 

Activo Fijo 

Terreno 

Edificio 

PA.SIVO 

Capital Social 3?'452,200.00 

5 1000,000,00 UtiJidades A.cumuladas ºº·ºº 
Utilidades del E.:ercicio 3'236,fOO,IJO 

10'050,000.00 Retiro de Utilidades 

5' 188,800.00 Total Capital 

1"•'319, 400,00 

47'008,200.00 

Equipo e Instalación 24'1f9,400,00 

Equipo de Oficina 500,000.DO 

Gañas 2' 100,000,00 

Total Activo Fijo 42 1 008,200,00 

TOTAL .l\STIVO ............ ~ .. 4? 1 008,200,00 TOTAL PASIVO Y C.l\PI/ ".4?'008,200,00 

SEGUNDO AÑO. 

ACTIVO 

Activo Corriente 

Efectivo 

Activo Fijo 

Terreno 

Edificio 

Equipo e Instalación 

Equipo de Oficina 

TAL CCT·ITA8LE 

PASIVO 

Capital. Social 29'848,?f.0.00 

5'000,000.00 Utilidades Acumuladas 7'210,201.00 

Retiro do Utilidades 9 1328,859,00 

12' 2fi 1 , 000, DO .._T-"o~ta"'J'-. ..;:Ca""p""i""· t"'a;.;;..l \ 

4'929,3130.00 

21'752 ,460.00 

aso,000.00 

- ?5 -
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Bancos 

Total Activo Fijo 

1'995,00D.00 

41 '387 ,820.00 \._____ 
TOTAL ACTIVO .............. ~46'387,820.00 TOTAL PASIVO " CAPI-

Tlll. C0\'TA8LE. 

TEílCEll 1\ ÍÍO. 

ACTIVO PA'OTVO 

Activo Corriente Capital Socia} 

Efectivo 

Activo cijo 

5'000,000,00 Utilidades !\cumuladas 

Retiro de Utilidades 

Terreno 14'958,420.00 Total r,a ital 

Edificio 4'f82,892.íl0 

Equipo e Instalación 19'577,214.00 

Equipo de Oficina 405,000.00 

Baños 1'895,250.00 

Total Activo Fijo 41'418,776.00 

TOTAL ACTIVO •. ••••••••••·~ 46'518,776,00 TOTAL PASIVO v CAPI­
TAL CCT-JTl\BLE 
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~'46 1 387 ,820.00 

17'823,022.ílíl 

•4 1795,391.f!íl 

13'900,31"3,00 

4'5 1518,77/;,QO 

::146'518,??l;i.OO 
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PUNTO DE EOUTLJBRTD 

PRIMER A;\jQ, 

f1 = rc-
P - V 

13'254,000,00 
44,F45,E3-3375 

321. 15 .•.••• 322 Socios 

SEGUNDO AÑO •• 

O = C!= 
p - V 

13' 254 ·ººº·ºº 
42,800-5558,fi 

355.89 ••••.• ,35~ So::ios 

TERCER A~IO. 

En donde: 

Q = _c_c-__ 
P - V 

131254
•
000

•
00 

347,54 ••••••• 348 Socios 
42,881.82-4745.~B 

Q = Punto de Equilibrio para X número de socios. 
CF= Costos Fijos (al año). 
P Precio de Venta por socio (al año promedio). 
V = Costos Variables por scx:io (al año). 

(Ver represen r.ac i6n G. 10) 
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Ingresos y ~osots 

50 

11,, ... 

ªº 
311. 

30 

2¿ 
15 

13.25 

10 

(mJl.1 ooes de pesos) 

30 

Pérdidas 

1nn 200 3nn 1100 

. G.10 

l't4.' i.dnd 

\ 1 
1 ':astas l'nriabJ QS 

"'o:;tos r.ijos 

1f!Oíl " r'Jocios 



MffiELO DE RENTABILIDAO 

PRIMER AÑO, 

lltiJidad Bruta = Ventas Netas - G:istos de Ventas 

UtiJ idad Bruta 

Utilidad ~!eta despues de Impuestos = ~ 3'23f;,fi00,ílfl 

Utilidad Meta/Ventas = 3'236,i;no.no 
2a•430,oon.oo-

Activo r.orriente = 5 1 000,ono.on 

Activo Fijo = 

TOTAL Ar.TIVO = 

a2 1on8 12on.oo 

t'.17'008,200.00 

n.1325 

Rotación de Activos = Ventas Netas/ Total Activo. 

2t1't130,000.00 
t'.17 1 008,200,0íl = ~ 

Rotación de Capita1 = Total Activos /Capital 

t'.17 1 008,200.00 
3?'t152,200.00 = ~ 

Rotación Total= (Utilidad Neta/Ventas) x (Rotación de Activos1 

(0.1325)(0,5200) 

= 0.0689 

ROI Propia = (Rotación Total)(Rotación rapital} 

(0,0689) ( 1.255) 

= 0.09 
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MCDELO DE RENTA8IlJOAD. 

SEGUNDO AÑO. 

o 

Utilidad Bruta = Ventas Netas - Gastos de Ventas 

Utilidad Bruta = '34'240,000,00 - 530,000.00 = $ 33'?10,000,00 

Utilidad Neta despues de Impuestos = 7'210,201.00 

Utilidad Neta/Ventas = 7'210,201.00 
--------- = o. 21 34'240,000,00 

Activo Corriente = 5'000,000,00 

Activo Fijo= 41 1387,820.ílíl 

Total Activo= 46 1387,820.00 

Rotación de Activo= (Ventas ~•etas}/ Activo Total 

= 34'240,000.00 = o 74 
46'38?,820.00 -·-

Rotación de Capital = Total Activos/Capital 

45'387,820.00 
29'848,?l'iü.OO = ~ 

Rotaci6n Total = (Utilidad neta/ventas) x (Rotación de Activos) 

(0.21)(0.74) 

=~ 

ROI Propia = (Rotación Total) (Rotación Capital) 

= (0.1554) (1.55) 

e~ 
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M!DELO DE RENTABILIDAD. 

TERCER AUD. 

Util ldad Bruta = Ventas Netas - Gastos de Ventas 

UtiJidad Bruta= 47'170,000,00 - 530,000.00 = 46'640,000.00 

Utilidad Neta despues de IMpuestos = 14'795,391,00 

Utilidad Neta /Ventas = 14 1795,391.on = 0•
32 

47' 170,000.00 --

Activo Corriente = 5'000,000.00 

Activo Fijo 

Total Activa 

= 41'518,??f;,00 

46'518,77/'i,OO 

Aotaci6n de Activa = Ventas Netas / Total Activo. 

= 47'170,000.00 - o 4 
46'518,776,00 - .l!...J._ 

Rotación de Capital = Total l\ctivo /r,api taJ 

= 46 1518,776.00 
17'823,022.00 = ~ 

Rotaci6n Total = (UtiHdad neta/Ventas} x (Rotación de Activos) 

(0.32) ( 1.014} 

= 0.325 

ROI Propia= (Rotación Total} [Rotación Capital) 

= ( 0.325) (2.61} 

=~ 
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las canclusiones generales respecto a este capítulo de estudio e­
cónCJnico-r-inanciero determina la rentabilidad y en este caso se pudo observar 
que ei realizar este tipo de estudio es esencial para aprovechar y proyectar 
a futuro en caso de que el proyecto se presenta favorable, 

En el casa del Spa se puede observar que es un pro•1ecto rentable -
can buena rotación de activas coma de capital y la i.nversién parece ser - -
casteable. Ahora bien durante el primer año no es tan alta la rotación total 
pero al ver el camina que sigue en las 2 años siguientes se l)ega a obseT'llar 

• que se tiene rotacién tanto del capital c0110 del activa total muv favorabl 8, 

Las utilidades del ejercicio desde el primer año son a fAvor este 
es un punto importante para no trabajar can cuentas negatjvas y pérdidas si­
no seguir adelante con un incremente en dado caso mayor del presentado, ya que 
la capacidad no se aprc•mcba al máY.imo en este proyecto durante las primer-o -
3 años, siendo que en el estudio de mercado se puede ver la demanda tan gran­
de que rey 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 que can el volumen o capacidad calculado se ve Jo 
adecuado de la inversién y puede incrementarse la cantidad de socios y su- -
parar aun la rotacién de activo total. la utilidad neta sabre las ventas es 
bastante buena y esto nos determina que el precia de asociación es aproxima­
damanete el adecuado para esta zona de la ciudad. La razón o ratecién del -
capital cantable mide la tasa de utilidad de la inversión de los accionistas 
que es superior, se puede determinar que el retomo se hará en forma progre­
siva· para beneficio de los inversionistas, 
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CAPITULO 5 

EVAWACICN ECCN(},!!CA Y SOCIAL 
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C A P I T U L O 5 

EVAWAC!(}J ECCNO.IICA Y SOCIAL 

Este capítulo se divide en dos partes. Ir,icialmente se tratará la 
evaluación econánica del proyecto que es un recopiJado de Jos capítulos an­
teriores que determinan factores decisivos para realizar esta evaluación. A 
continuación se presentará en forma deslazada las ventajas y desventajas que 
presenta el proyecto para preveer necesidades ~uturas respecto a esta cues-­
ti6n. 

INDICADCF!ES BASICOS G8,IE!1ALF.S 

En la actualidad México se encuentra en uica situación econan1ca-­
mente difícil. Se ha establecido quP con Ja entrada de Mé>'ico al G\TT ( A-­
cuerdo Genera] sobre aranceles aduana) es v comercio) e:<iste eJ riesgo de 
desaparecer más de 5,000 pequeñas :1 medianas industrias en todo el país, es 
to puede traer cerno grave consecuencia aumentar el. índice de desempleo. 

Hace poco uno de los mexicanos premiada por la sociedad geográ'i­
ca de Paris destacó que el desempleo se ha incrementado notablemente princ~ 
palmenta en la población econ6nicamente activa, esta es una grave consecuen 
cia no solo para un negocio CCJllO el que se planea ejecutar sino para el paÍs 
en general y denás empresas, negocios y establecimientos que desean proyec­
tarse en un futuro cercano. 

Actualmente el núnero de la población econó:nicamente activa en - -
1982 era de 25.ff/, reduciendose esa cirra en 1984 a un 22!{, y alcanzando para 
1985 un índice aproximadamente de 1sio. 

Este problema se basa en 3 puntos fundamentales: 
a) aumenta la población 
b) inmigración del campo a las ciuckldes 
c) recorte o ajuste financiero en el sector público y privado, 

Ahora bien el hecho de que exista desempleo en el país presenta -
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un grave problema 1~ que las personas que pueden aprovechar de este servicio 
deben tener los recursos necesarios \' cono se observó el índice de población 
activa econánicamente ha descendido lo cual hace dicícil un progreso relati­
vamente rápido en cualquier negocio, 

No obstante también es necesario observar que el incremento de per 
sanas qua solicitan este servicio a través de los años ha aumentado en fonn; 
considerable, y cono se estableció en el estudio de Mercado la población del 

, Sector Libertad tiene necesidad de este servicio. 

Analizando en el Estudio técnico, dentro de la Ingeniería básica -
se encuentra con todas las posibilidades y se ofrece las mayores facilidades 
tanto de transporte cono un precio razonable con derecho a uso diario. 

Es necesario considerar que los Spa's que existen actualmente 
son de gran calidad y dan la sensación de pertenecer que es un factor deter 
minante para que las parsmas deseen invertir su dinero, aun cuando no exi; 
te mucha competencia es necesario brindar lo mejor, tanto de instalaciones 
como del trato persrnal y humano, 

El hecho de hacer hincapie en desempleo nos plantea una grave de­
tenninante porque como se observó en el capítulo 2 la mayoría de los socios 
son de clase social media y media-baja en este sector, por lo tanto el suel 
do mínimo apenas alcanza para los insumos necesarios y en una problemática 
y una decisión de gran consecuencia. 

En base al estudio financiero se puede observar la rentabilidad -
favorable y la inversión recuperable en un plazo de tiempo razonable. 

En el estudio financiero se determinó y analizó las rotaciones y 

tasas de retomo y como se dijo anteriormente su rentabilidad, que es mu>• -
importante para poder mejorar la calidad actual del prO)•ecto y en dado ca­
so de ampliaciones o sucursales o de presentarse la conpetencia se haga pa­
ra mejorar el servicio y mantener un nivel a satisfacer para el socio. 

Esta evaluación econérnica es imperante por que a pesar de lo ºa­
vaorable y rentable del proyecto e;, un factor determinante Ja situación y 
crisis econánica del país y principalmente de Guadalajara. 
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En segundo ténnino se debe considerar y analizar la infonnaci6n -
existente sobre la investigación social y los ben¡1ficios que este servicio 
puede traer para la población usuaria cano no usuaria. 

Primeramente dentro de la integración industrial, o bien para los 
demás gimnas:ios o establecimientos que hay en este sector con estas activi­
dades presenta una canpetencia y al existir canpetencia debe mejorarse la -
calidad e:,istente tanto en las instalaciones y equipo como de la calidad de 
instrucci6n y del trato personal cano del control de precio por socio. esto 
contribuye a que el negocio proyecte una imagen positiva. 

Es un negocio que eunque pocos genera una cantidad de empleos que 
requieren de ciertos estudios y que pennite fácil capacitación, solo que~ 
más importante es la responsabilidad y el trato humano. 

Cano se pudo observar en las encuestas realizadas la última pregun 
ta se hace con referencia a los beneficios tanto rísicos como mentales v sO: 
ciales en donde el 100'.". de las personas están de acuerdo con esto, Es impor­
tante establecer que eJ mejoramiento ·-ísico desarrolla la capacidad mental -
\' es estímulante para mejorarse a uno mismo así cerno a las personas que se -
rodean. Esto se presentó en los antecedentes. 

El hecho de llevar un establecimiento de esta índole ayuda 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 corrección de e­
nergías negativas al caso de energías positivas, trayendo consigo no solo be 
neficio propio sino para el medio que lo rodea. 

El Spa contará no solo con instructores sino también con una per­
son con conocimientos médicos, que puedan ayudar a todas aquellas personas 
que necesiten de ayuda adicional cano son rutinas especiales o dietas espe­
ciales y realizando chequeos periódicos a los socios para evitar las lesio­
nes que puedan presentarse posterionnente. 
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C()IJr,LL6IONES 

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

Este proyecto desde el comienzo parecía bastante bueno v por eso -
~e procedió a continuar con el estudio ,. en su realización se puedo ver las 
ventajas que presenta v la necesidad de este servicio en la zona oriente de 
la ciudad. 

Respecto a lo planerido a realizar se hi.zo de manera completa es­
to para disminuir los riesgos en todo lo posible y buscar las mejoras y al­
ternativas adecuadas para satisfacer tanto a los 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 prese~tar la diversidad 
de actividades que se desean realizar, como tambien la oferta presenta el -
problema de ampliación en un periódo de tiempo pequeño, Como se observó el 
Sector Libertad fué a donde se dirigjó el negocio por ser ésta de mayor de­
manda aun cuando también en el Sector Reforma presenta esta necesidad. 

Dentro del estudio de Factjbilidad Técnica es necesario decir~ 
que lo proyectado es a un período de tiempo determinado con prospectos a -
futuro tanto de equipo como en el terreno para ampliaciones futuras y tam­
bien para agregar otra clase de actividades. 

Se buscó para el lay-Out un ordenamiento y distribución lo más -
discreto y sencillo por motivos tanto de la zona como motivos de presenta­
ción de este tipo de establecimientos que se distinguen por la sencillez y 
para que el socio no se pierda y se sienta cómodo con facilidades de rela­
jamiento tanto físico como de tensiones de otra índole. 

La ubicación del terreno debe ser adecuada ya ~ue como se especi­
ficó domina en este sector la clase media y media-baja, por lo tanto el - -
transporte es muy importante v todo tipo de medio de comunicación para así 
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evitar pérdida de tiempo por estos motivos. 

Las consideraciones tanto del ediricio como baños se especifican en 
el proceso de este como en el distribuci6n, el edificio debe tener buena ilu­
minación, una construcci6n adecuada al suelo que se presenta y de acuerdo con 
la capacidad determinada y los baños, que por el momento sol'o seran sauna y -
posteriormente se ampliará con vapor y masajes tienen modelos especiales da~ 
pendiendo del tamaño deseado y la calidad del baño, 

El proceso que se presenta es solo e] de introducci6n "'ª que cada 
persona es diferente '.' su rutinas ,, ejercicios son dependiendo de su condi­
ci6n física. 

El equipo presentado es lo último que ha sa!.ido al mercado ,, toda 
es do marca buena o excelente, estos equipos son de vida indefinida debido 
al matérial que se utiliza en su construcci6n al mantenimiento que se les 
dá como también el trato por parte del usuario, 

En el estudio financiero se puede ve~ que es un proyecto rentab­
le con buena tasa de retomo v se trabaja con utilidades desde el primer -
año con rotaci6n buena tanto del activo como del capital y con ingresos ma 
yores para el futuro. 

Dentro de la evaluaci6n econánica y social, se presenta el prob­
lema de la crisis nacional, tanto por el índice tan bajo de trabajo como -
el problema de sueldos bajos sobre todo para los sueldos mínimos mientras 
que como beneficio social es generadora de pocos empleos que no necesitan -
de grandes conocimientos a excepción 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 físico como mental. 

En consecuencia se puede 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 que desempeña: 

P:echa ------------

1.-¿Los clientes o socios en su mayoria son Damas o caballeros? 

2.-¿Cual de las actividades desempe~dos son las de mayor demanda por parte de 

lo los socios y/o clientes? 

3,-¿ Cuál ha sido la demanda de su negocio en los'útlimos tres años? 

~.-¿~é tanto considera usted que influye en el incremento de la demanda las -

siguientes características(%)? 

INSTALACIO'-JES Calidad 

LDCalizaci6n Costo 

5,-¿Cuáles son las femas de Pago de los socios? 

s.-¿().J~ facilidades de pago presentan? 

· ,-¿().Jienes sen sus proveedores de instrumentos y equipo? 

8,-¿Cuál ha sido el principal motivo por el cual ha bajado el índice de inscrip-

cienes en determinadas épocas del año? 

9.-¿Qué tipo de publicidad ofrecen actualmente? 
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10.-¿Cuál considertt usted el medio más efectivo de publicidad? 

11.-¿En su me.yoria los socios a ~á nivel social pertenecen? 

12.-¿Q.Jé cambio considera usted útil para incrmentar el número de socios? 

(si lo cree necesario). 

13.-¿Cuál ea el precio de inscripci6n y pago mensual? 

C[),IENTARICE: 

/ / / / / 
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ENCUESTA DE LA DEMANDA . 

1.-¿Le gusta a usted hacer ejercicio o alguna actividad física? · 

,2.-¿Le gustaria a usted realizar otros tipos de actividades aparte de las que 

hace actualmente? 

3,-¿Cuál es la actividad que le gusta practicar y en caso de tenerlo a la mano 

cual le gustaria practicar? 

4,-¿Cuántos gimnasios conoce en esta zona? 

5,-¿Si hubiera un gimnasio o equivalente bien equipada, con instalaciones ect y 

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

ser socio? 

6.-¿Trabaja usted? 

· .-¿ Cuánto estarís usted dispuesto a pagar por este tipo de servicio? 

8,-¿ Preferiría pagar mensualmente o por pr001ociones? 
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9,-¿Concce usted personas interesados en este tipo de servicio? 

10,-¿ Considere. usted que este servicio es benéfico tanto física, c0110 mental 

y socialmente? 

CCMENTAAIC:S: 
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ffiGANIZACION 

La organización de una empresa es fundamental ya que es la estruc­
turación técnica de las relaciones que deben existir 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 máxi.ma eficiencia dentro de Jos planes 
y objetivos señalados. 

CAGANTGR/l'JI\ 

Recepcionista 
Doctor 

Instructoras 

Gerencia-----,, 
l:iene~J 
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