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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo consta de seis capitulos. ElI primer capitulo contempla el
planteamiento de la propuesta de negocios; el capitulo dos, los conceptos tedricos
que dan respaldo al documento; el capitulo tres corresponde a la parte
metodoldgica donde se establece que este proyecto se basa en un enfoque mixto,
en el cual las técnicas para recolectar datos seran: entrevista a nutricionistas,
cuestionario aplicado a clientes de un gimnasio, ademas de revision de
documentos. Por otra parte, el tipo de investigacién es descriptiva, pues se busca

definir claramente un objeto.

Con los datos recolectados, se procedera a realizar un analisis de la
informacion, lo cual se especifica en el capitulo cuatro. Por otro lado, para
establecer las conclusiones pertinentes, se realizard en el capitulo cinco, y se
desarrollard la propuesta de negocios en el capitulo seis, donde se incluye el

modelo de negocios Canvas y la mezcla de marketing, entre otros aspectos.

Finalmente, se incluyen la bibliografia y los anexos del documento.



CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DE LA PROPUESTA DE

NEGOCIOS

15
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1.1 Antecedentes

La nutriciébn adecuada es fundamental para la supervivencia, el crecimiento fisico,
el desarrollo mental, el desempefio, la productividad, la salud y el bienestar
durante toda la vida: desde las primeras etapas del desarrollo fetal y el nacimiento,

hasta la lactancia, la nifiez, la adolescencia y la edad adulta (OMS, 2010).

En los ultimos afios, en Costa Rica se ha generado un incremento en la
obesidad y el sobrepeso de los costarricenses de todas las edades, principalmente
nifios y adultos jovenes. Estos trastornos nutricionales estan ligados con factores
socioculturales como el estilo de vida, especialmente, el sedentarismo y la dieta,
gue predisponen a las personas a enfrentarse a diferentes enfermedades cronicas

y enfermedades cardiovasculares.

La alimentacion es la manera de proporcionar al organismo las sustancias
esenciales para el mantenimiento de la vida. Es un proceso voluntario y consciente
por el que se elige un alimento determinado y se come. A partir de este momento,
empieza la nutricidn, la cual representa el conjunto de procesos por los que el

organismo transforma y utiliza las sustancias que contienen los alimentos ingeridos.

Una dieta adecuada, en términos de cantidad y calidad, antes, durante y
después del entrenamiento y de la competicion, es imprescindible para optimizar el
rendimiento. Una buena alimentacion no puede sustituir un entrenamiento
incorrecto o una forma fisica regular, pero una dieta inadecuada puede perjudicar el

rendimiento en un deportista bien entrenado (Palacios, 2009).
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1.2 Justificacién

Con base en los resultados obtenidos en la Encuesta Nacional de Nutricion
de Costa Rica 2008-2009, en el cual hubo participacion del Ministerio de Salud
Pulblica, el Instituto Costarricense de Investigacion y Ensefianza en Nutricion y
salud, la Caja Costarricense de Seguro Social, el Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, ademas del Instituto Costarricense Sobre Drogas, el Instituto de Nutricion
para Centroamérica y Panama@, y la Organizacion Panamericana de la Salud, se

muestra claramente la condicién epidemioldgica de la obesidad en el pais.

Con respecto al estado nutricional de la poblacién adulta, se determiné
por medio del indicador de indice de Masa Corporal (IMC). De acuerdo
con lo anterior, la poblacion de mujeres a nivel nacional de 20 a 44 afios
representa un 59,7% de sobrepeso y obesidad. Por otra parte, la
poblacion de hombres a nivel nacional de 20 a 64 afios representa un

62,4% de sobrepeso (Encuesta Nacional de Nutricién, 2009).

Como se evidencié anteriormente, los problemas relacionados con peso y
con la falta de tiempo para realizar actividad fisica van en aumento. Por tal motivo,
surge la oportunidad de crear una clinica integral donde se brinde, de manera
conjunta, un servicio de atencién nutricional, entrenamiento deportivo
individualizado, segun las metas del cliente, ademas de asesoria en

suplementacién y terapias alternativas como auriculoterapia.

Dicha clinica se ubicara de la entrada principal de la iglesia catdlica, San

Antonio de Guadalupe, 50 metros norte, 100 metros oeste y 150 metros sur.
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1.30Dbjetivos

A continuacion, se presentan los objetivos que se establecen para el siguiente
trabajo.

Objetivo general

Desarrollar un modelo de negocios para la creacion de una Clinica Integral de
Nutricion y Entrenamiento Deportivo, la cual cuente consala de
entrenamiento y terapias alternativas, que ofrezca a los clientes un servicio

individual y centralizado, ubicada en San Antonio de Guadalupe, San José.

Objetivos especificos

1. Establecer el nivel de la organizacion (organigrama) para el correcto
funcionamiento de la Clinica.

2. Determinar requisitos legales, regulaciones y normas existentes para la
creacion y posible apertura.

3. Generar una propuesta de estrategias de mercadeo y publicidad para la
futura promocion de la clinica.

4. Disefar el modelo de negocios para la creacion y posible apertura de la

Clinica.



19

1.4 Alcance y limitaciones

1.4.1 Alcance

e La creacion de la Clinica de Nutricion Integral y Entrenamiento Deportivo.

1.4.2 Limitaciones

e Encontrar un local con las caracteristicas deseadas.

e Contar con proveedores que brinden precios accesibles.

e Procesos burocraticos de las instituciones involucradas en el proceso de una
posible apertura de la Clinica de Nutricibn Integral y Entrenamiento
Deportivo.

e Para efectos del proyecto, una limitante es que no se apreciara la creacion y

puesta en funcionamiento de la Clinica.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

20
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2.1 Nutricién

Segun la Organizacibn Mundial de la Salud (O.M.S.), la nutricion es la
ingesta de alimentos en relacion con las necesidades dietéticas del
organismo. Una buena nutricion es una dieta suficiente y equilibrada
combinada con el ejercicio fisico regular y es un elemento fundamental de la
buena salud. Por otra parte, una mala alimentacion puede reducir la
inmunidad, aumentar la vulnerabilidad a las enfermedades, alterar el

desarrollo fisico y mental, y reducir la productividad (O.M.S., 2014).

El seguimiento y andlisis integral del estado de salud esta intrinsecamente
relacionado con el estado nutricional de los individuos y la seguridad alimentaria

nutricional de la poblacion.

La evaluacién nutricional de una poblacién debe contemplar aspectos que
aseguren la cantidad y calidad suficiente de alimentos con indicadores que midan
no solo el consumo de alimentos y la utilizacion biolégica, sino también la

disponibilidad y el acceso de éstos (Ministerio de Salud, 2014).

En la actualidad, los malos habitos alimentarios aplicados por la mayoria
de las personas son sumamente comunes y del diario vivir. En ese sentido, ha
disminuido el consumo de alimentos saludables, e incrementado el de
alimentos con gran cantidad de grasas y azucares; a su vez, lo anterior ha

generado el incremento de patologias graves desde edades muy tempranas.

Para funcionar bien y con toda la vitalidad posible, el cuerpo humano
necesita consumir una variedad de alimentos en cantidad adecuada, con
el fin de obtener todas las sustancias necesarias. Cuando el cuerpo esta
funcionando en su 6ptima capacidad, se tiene mas energia y también
mas resistencia para combatir infecciones y enfermedades. Esto se
puede lograr con una alimentacion saludable, con ejercicio adecuado, sin
consumir drogas como el cigarrillo y sin abusar del alcohol y los

medicamentos (Ministerio de Salud, 2010
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2.2 Actividad fisica

Una parte fundamental de mantener un estilo de vida saludable es la
realizacion de actividad fisica segun sean las necesidades de cada persona. Lo
anterior debe acompafarse de una alimentacion sana y balanceada, lo cual va
a permitir contar con una vida plena y disminuir el riesgo de diferentes
patologias.
El ejercicio fisico se define como cualquier movimiento corporal
producido por el sistema locomotor por contraccion y relajacion de la
musculatura que supone consumo de energia. Dicho movimiento supone
un incremento de la demanda de oxigeno y nutrientes por los musculos

en general (Cordero, et al., 2014).

La ausencia de actividad fisica se considera un problema de salud publica.
La disminucién del trabajo fisico, los cambios de habitos y el estilo de vida
sedentario son factores perjudiciales para el individuo y costosos para la sociedad,

ya que se acompafian de incremento en la incidencia de enfermedades.

Los efectos positivos de la actividad fisica se producen en el area
cardiovascular, psicolégica, sociolégica, y en determinadas
enfermedades, mejora del perfil lipidico, la sensibilidad a la insulina y
previene la aparicion de diabetes mellitus tipo 2, y tiene importantes
efectos en el sistema nervioso central (Cordero, et al., 2014).

Por estas razones, la practica constante de actividad fisica se debe
recomendar y promover a toda la poblacién con el fin de garantizar la mejora en
la calidad de vida, y a su vez, en los estados de salud fisico, psicologico y
social. De igual forma, se debe tener en cuenta que en algunos casos se debe
realizar supervision del ejercicio, tanto por la intensidad, como por las

caracteristicas y necesidades individuales de cada persona.
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2.3 Nutricion deportiva

En las tres ultimas décadas, gran parte de las investigaciones se han dirigido hacia
la obtencién de técnicas que puedan aumentar las reservas de energia, tanto

antes, como durante la realizacion de ejercicio.

Dichas investigaciones han demostrado la existencia de una relacion directa
entre la alimentacion y el rendimiento fisico. Tanto asi es que en el deporte de alta
competicion, donde los deportistas entrenan con unos voliumenes e intensidades
que en ocasiones rozan los limites humanos, la alimentacion deportiva se ha
convertido en una cuestion realmente trascendental, lo cual implica que se le
conozca como entrenamiento invisible. Hablar de alimentacion y nutricion en el
deporte implica adaptar los principios basicos de la alimentacion a las necesidades
energéticas y de micronutrientes que conlleva la practica deportiva.

Dependiendo de las caracteristicas del trabajo fisico realizado, pueden surgir
requerimientos nutricionales especiales. Al considerar estas caracteristicas,
fundamentalmente la intensidad, duracibn o frecuencia del ejercicio y el
requerimiento energético de éste, existen ciertas estrategias nutricionales que se
escapan de las recomendaciones especificas de la poblacion general y que

resultan beneficiosas en determinados casos (Araza, 2015).

Por lo tanto, la alimentacién del deportista debe basarse en una dieta
equilibrada, tanto cualitativa, como cuantitativamente. Asimismo, debe ajustarse la
cantidad total de calorias por ingerir y también su procedencia. Dicha dieta debe
contener todos los grupos de alimentos (leche y derivados-vegetales y frutas-
cereales y legumbres, carnes y huevos, y grasas). Una vez que estos alimentos
han sido ingeridos, digeridos y sus nutrientes absorbidos, dependiendo de las
necesidades del momento, las células se encargaran de almacenarlos, o bien, de

transformarlos en energia.

El principal papel de la alimentacion diaria es proveer a los deportistas el
combustible energético y los nutrientes necesarios para optimizar las adaptaciones

logradas durante los entrenamientos y recuperarse rapidamente entre un esfuerzo
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y otro. Todo deportista debe alimentarse para permanecer con buena salud, y

conseguir y mantener una contextura fisica éptima.

2.4 Suplementos nutricionales

Un suplemento nutricional es un producto tomado por via oral que contiene un
“‘ingrediente dietético” para suplementar la dieta o para mejorar la marca deportiva.
Puede incluir una amplia variedad de productos no farmacéuticos, entre otros,
vitaminas, minerales, proteinas, aminodcidos, preparaciones de medicina
tradicional, extractos de hierbas, acidos grasos esenciales, prebidticos, enzimas y
metabolitos. Generalmente, el deportista busca en el suplemento nutricional un
efecto ergogénico, es decir, una ayuda para mejorar el rendimiento fisico. Muchos
productos han sido analizados buscando ese efecto ergogénico. Sin embargo, muy
pocos han podido demostrar cientificamente su eficacia (Santesteban e l|bafiez,
2017).

2.4.1 Creatina

Es un nutriente natural que se encuentra en diferentes alimentos, pero también se
puede sintetizar en el organismo a partir de los aminoacidos: glicina, arginina y
metionina. Se obtiene en la dieta por el consumo de alimentos de origen animal,
especialmente carnes y pescados. Se considera que las necesidades diarias de
creatina en una persona de 70 kg son cercanas a 2 g. Una persona que siga una
dieta mediterranea suele ingerir cada dia de 0,25 a 1 g. Por lo tanto, para cubrir sus
necesidades diarias, el resto debe ser sintetizado por el organismo. El 95% de la
creatina de nuestro organismo se encuentra en el musculo esquelético. Se excreta

por via renal.

Dentro de sus efectos, esta la hipertrofia muscular (aumento significativo de
la masa muscular, es decir, se genera un crecimiento en el masculo), ya que facilita
la retencion intracelular de agua, que es lo que induce la hipertrofia muscular y el

almacenamiento de glucogeno en el musculo (Santesteban e Ibafiez, 2017).



25

2.4.2 Proteinas y aminoacidos

Cuando el objetivo del entrenamiento es ganar masa muscular y fuerza, se deben
considerar dos parametros: mantener un aporte calérico superior al gasto cuando
se trata de ganar masa muscular y establecer un balance de nitrdgeno positivo en

un 20% superior al necesario.

Algunos de los motivos por los cuales se toman estos suplementos
nutricionales son los siguientes: ayudar a la recuperacién del entrenamiento, el
mantenimiento o mejora de la salud, la mejora del rendimiento, mejorar funciones
inmunes, tratar y prevenir una enfermedad y/o para compensar la dieta, asi como
su relacion con aumentos de masa muscular, promover la recuperaciéon y

regeneracion muscular.

Actualmente, el uso de preparados a base de proteinas esta muy difundido
no solo en deportistas, sino en la poblacion en general, bien para ganar musculo o
para la pérdida de peso. La mayoria de estos suplementos se obtienen de fuentes
de origen animal o vegetal, como la leche, el huevo, la soja, calostro e incluso trigo
(Rabassa y Palma, 2016).

2.4.3 Pre-entrenadores

Los suplementos de pre-entrenamiento o “pre-workout” estan destinados a

incrementar el rendimiento a la hora de realizar la sesion deportiva.

Existen tres tipos de pre-entrenadores capaces de aumentar la efectividad
de los entrenamientos: los estimuladores del sistema nervioso central, los cuales
contienen (cafeina, taurina), los componentes para incrementar los indicadores de
fuerza (aminoacidos esenciales conocidos en el mercado como BCAA, creatina,
beta-alanina, betaina) y las sustancias para intensificar el flujo sanguineo en los
masculos (arginina, citrulina, 6xido nitrico). Por otra parte, los fabricantes de
suplementos deportivos agregan a sus complejos pre-entrenos una gran cantidad

de vitaminas del grupo B. Estas vitaminas influyen en los procesos energéticos del


https://www.decathlon.es/bcaa-211-500-g-limon-id_8387530.html?utm_source=blog&utm_medium=social&utm_campaign=blog_nutricion-14032017&utm_term=pre-entrenos-que-son&utm_content=postblog
http://blog.nutriciondeportiva.decathlon.es/cretina-que-como-y-cuanto/
http://blog.nutriciondeportiva.decathlon.es/arginina-que-es/
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organismo y en el funcionamiento del sistema nervioso central (Santesteban e
Ibanez, 2017).

Dentro de los beneficios que refieren los consumidores de este tipo de

suplementos, se encuentran los siguientes:

¢ Incremento de la energia y del rendimiento.
e Retraso de la fatiga.
e Aumento de la concentracion.

e Mejora del transporte de nutrientes.

2.5 |dea de negocio

Una idea de negocio es la forma inicial que adquieren las primeras nociones de la
empresa que se desea crear, presentando como caracteristicas esenciales la
identificacion de una necesidad, una manera de satisfacerla a través de un
producto (sea éste un bien o servicio), a cambio de lo cual se espera obtener un
beneficio (Rodriguez y Moreno, 2013).

2.6 Oportunidad de negocio

Se cuenta con una oportunidad de negocio, cuando se parte del reconocimiento de
una necesidad y para la cual existe la posibilidad de disefiar un producto (bien o

servicio) para su satisfaccion.

Es necesario tener cierta claridad con respecto a las caracteristicas del
producto por ofrecer y de la manera como se puede realizar. Por tanto, sin duda
detras de una oportunidad de negocio se debe encontrar la imagen de un producto,

lo cual a su vez no sera otra situacion que la oferta de la empresa por crear.

Otro paso por seguir es la identificacion de clientes potenciales, ya que si no
hay quien se interese en lo ofrecido, sencillamente no habra ingresos, y con ello, no
habrd negocio. Esto también servira base para estimar el tamafio del mercado al

cual se puede aspirar. En esta identificacion, también es importante analizar lo que
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esta ofreciendo la competencia, ya que de esta forma la empresa puede ofrecer un

“valor afiadido” al producto o servicio ofrecido.

Por tal razon, la oportunidad estd dada en términos de las posibilidades
reales de su aprovechamiento por parte de quien(es) se propone(n) desarrollarla.
Este atributo tiene tanto peso que en gran medida las posibilidades de innovar o
introducir las variantes que permitan disefiar un formato de negocio y de producto
diferente estan perfectamente relacionadas con el grado de involucramiento,
conocimientos, informacion y creatividad que tenga(n) su(s) promotor(es). Estas
son capacidades y posibilidades que se deben tener o desarrollar para encarar una

oportunidad de negocio (Rodriguez y Moreno, 2013).

2.7 Planeacién y su importancia

La planeacion implica definir los objetivos o las metas de la organizacion,
establecer la estrategia general para lograr esas metas y jerarquizar los planes
trazados para integrar y coordinar las actividades. Esto tiene que ver con los fines

(qué se va hacer), asi como con los medios (cémo hacerlo).

La planeacién es importante porque establece un rumbo por seguir, tanto a
los gerentes, como a los empleados, ya que cuando todos en la organizacion
comprenden addénde se dirigen y cual es su contribuciéon para lograr las metas,
comienzan a coordinar sus actividades, se promueve el trabajo en equipo y la

cooperacion (Robbins, et al., 2013).

Por otra parte, al contar con una adecuada planeacién, se reduce la
incertidumbre, pues se anticipan los cambios y el impacto que éstos puedan traer
consigo. Asimismo, se reduce la duplicacion de actividades o aquellas que son
inatiles. Una correcta planeacion establece las metas o los estdndares que facilitan

el control.

Si los miembros de una organizacion no estan seguros de lo que estan
intentando alcanzar, como podran evaluar si lo estan logrando. Cuando los

gerentes planean, desarrollan metas y planes, y cuando controlan, ven si éstos se
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han cumplido y si las metas se han alcanzado. De no ser asi, deben aplicar
medidas correctivas, ya que sin una planeacion previa no habra metas que sirvan
como punto de referencia para medir o evaluar los esfuerzos del trabajo (Robbins,
et al., 2013).

2.8 Tipos de planes

Si se consulta la bibliografia, se cuenta con 8 tipos de planes administrativos
aproximadamente, sin embargo, para efectos de este proyecto se describiran solo
el plan estratégico y el plan tactico, los cuales se citan a continuacion:

2.8.1 Planes estratégicos

Son aquellos aplicables a toda la organizacion y abarcan sus metas generales.
Pasos del plan estratégico

1. Identificar la misién, vision y metas de la organizacion: la misién es una
declaracion del propdsito de la empresa. A partir de las metas, se define
para qué esté la empresa en el negocio.

2. Realizar un analisis externo: este analisis es vital para un negocio, ya que
permite conocer cuales productos o0 servicios ofrece la competencia.
Ademas, permite analizar los componentes del entorno (econdmico,
demografico, politico-legal, sociocultural, entre otros) para identificar
tendencias y cambios.

Una vez analizado el entorno, la organizacion podra identificar las
oportunidades que se deben aprovechar y las amenazas por contrarrestar.

3. Realizar un andlisis interno: es importante que la organizacion realice un
analisis interno con el fin de determinar las capacidades y los recursos
especificos con los cuales cuenta. Una vez realizado dicho estudio, se
podran identificar las fortalezas y debilidades de la organizacion.

4. Formular estrategias: al formularse las estrategias, se deben tomar en
cuenta aspectos como entorno externo, capacidades, recursos y estrategias

de disefio para lograr las metas.
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5. Implementar estrategias: una vez formuladas las estrategias, éstas se
deben implementar.
6. Evaluar resultados: se debe evaluar cuan eficaces han sido las estrategias

para el cumplimiento de las metas y qué tipo de ajustes son necesarios.

2.8.2 Planes téacticos

También llamados planes operacionales, especifican los detalles de como se

lograran las metas generales (Robbins, et al., 2013).

2.9 Técnicas de analisis competitivo

En cuanto a las técnicas analiticas usadas comUnmente en inteligencia competitiva,
se encuentran el andlisis FODA, las fuerzas de la industria de Porter y el analisis de

grupos estratégicos, entre otras.

Sin embargo, en este trabajo se citara el modelo de diamante de Porter. Este
método implica analizar metas futuras, supuestos, estrategias actuales y

capacidades de un competidor especifico para crear su perfil de respuesta.

Conocer las metas futuras de un competir permite realizar las predicciones
sobre la probabilidad de que cambie su estrategia y responda a condiciones
cambiantes. Identificar los supuestos de un competidor sobre si mismo y la
industria revela puntos ciegos sobre la manera como percibe su ambiente.
Considerar la estrategia actual del competidor y el tiempo que han estado en
operacion puede indicar si la empresa seguird en su direccién actual. El dltimo
paso es evaluar objetivamente las capacidades de un competidor representadas

por sus fortalezas y debilidades.

Las metas, los supuestos y las estrategias actuales del competidor influyen
en la probabilidad, el momento, la naturaleza y la intensidad de sus reacciones.
Sus fortalezas y debilidades determinan su capacidad para iniciar o reaccionar ante

acciones estratégicas y enfrentar cambios ambientales (Wheelen & Hunger, 2007).
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Figura 1 Modelo de diamante de Porter
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Fuente: adaptado con ¢l permiso de The Free Press, una division de Simoa & Schuster Adult Publishing Group, de
COMPETITIVE STRATEGY. Technigues for Analyzing Industries and Competitors, de Michael E, Porter, © 1980,
1998 por The Free Press, Todos los derechos reservados.

Fuente: Wheelen & Hunger, 2007

2.10 Modelo de negocios

Es el esquema que la administracion sigue para entregar un producto o servicio
valioso a los clientes en una forma que genere bastantes ingresos para cubrir los

costos y dejar una utilidad atractiva.

Los dos elementos cruciales de un modelo de negocios de una compaiiia
son: la propuesta de valor para el cliente y su formula de utilidades. La propuesta
de valor para el cliente plantea el enfoque con el cual la compafiia pretende

satisfacer las necesidades de los clientes a un precio que considera un buen valor.
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Cuanto mayor sea el valor ofrecido a los clientes y menor sea el precio, mas

atractiva sera la propuesta de valor para los clientes.

La férmula de utilidades describe el enfoque de la compafia para determinar
una estructura de costos que permita utilidades aceptables, dados los precios
asociados con la propuesta de valor para el cliente. Dicha formula depende de tres
elementos basicos: el valor proporcionado a los clientes en términos de la eficacia
con que los bienes o servicios de la compafiia satisfacen las necesidades de los
clientes, el precio cobrado a los clientes y los costos de la compafia. Mientras
menores sean los costos dada la propuesta de valor para los clientes, mayor
capacidad tendra el modelo de negocios para ganar dinero (Thompson, et al.,
2012).

2.10.1 Modelo Canvas

Permite crear un sistema visual, accesible, legible y comprensivo gracias a su
procedimiento no lineal. Este lienzo es un soporte con el cual los emprendedores
piensan y construyen su modelo econdmico, pues organizan facilmente en una
plantilla con casillas para pasar rapida y eficazmente a la accion. Esta herramienta
también mejora los intercambios con los clientes y brinda un verdadero impulso a la

comunicacion entre los colaboradores.
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Figura 2 Plantilla del Modelo Canvas
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Fuente: Garcés, et al., 2017

Segun Garcés, et al. (2017), dicha plantila estd compuesta por los

siguientes bloques independientes que plasman toda la actividad de una empresa:

Segmentos de mercado: son las personas y organizaciones que estan
interesadas y dispuestas a comprar un producto en especifico para
satisfacer un deseo o0 necesidad particular disponiendo de recursos de
dinero y tiempo para dicha actividad.

Propuesta de valor: describe los productos o servicios que se van a
proponer con el objeto de generar valor; es decir, se describe el o los
problemas por solucionar o la necesidad por satisfacer del segmento de
mercado.

Los canales: son las actividades necesarias para poner el producto al
alcance del consumidor meta, con el objetivo de facilitar su compra, es decir,

son los canales para producir el contacto con los clientes.
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e Relaciones con los clientes: en este apartado, se define el tipo de relacion
que se desea establecer con el segmento de mercado o con el cliente
objetivo del emprendimiento.

e Fuentes de ingresos: representa las arterias del negocio, por cuanto
establece los distintos flujos de ingreso por medio de los cuales se crea y se
genera valor en el mercado.

e Recursos clave: representan los activos mas importantes para hacer
funcionar un negocio.

e Actividades clave: describen las acciones mas importantes que cumple la
empresa para que el negocio funcione.

e Asociaciones clave: se detalla la red de proveedores y socios que hacen
funcionar el modelo de negocio. Pueden constituirse en alianzas para reducir
riesgos o para adquirir recursos.

e Estructura de costos: se deberan detallar los costos de la operacion del

negocio y sera imprescindible tratar de minimizarlos.

2.11. Marketing

Todo negocio debe tomar en cuenta un factor muy importante para darse a conocer
en el mercado y obtener un posicionamiento en dicho mercado, lo cual se logra a

través del marketing.

Se puede definir el marketing como el proceso mediante el cual las
empresas crean valor para sus clientes y generan fuertes relaciones con ellos para
en reciprocidad captar valor de los clientes (Armstrong y Kotler, 2013). En la

siguiente figura, se explica de manera sencilla el proceso de marketing:
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Figura 3 Proceso sencillo de marketing
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Fuente: Armstrong y Kotler, 2013

En los primeros cuatro, las empresas trabajan para entender a los
consumidores, generar valor del cliente y construir fuertes relaciones con los
clientes. Al crear valor para los clientes, a su vez, se capta el valor de los clientes

gue toma la forma de ventas, utilidades y capital de clientes a largo plazo.

2.12. Oferta de mercado

Las necesidades y los deseos de los consumidores son satisfechos mediante
ofertas de mercado, una combinacion de productos, servicios, informacion o
experiencias que se ofrecen a un mercado para satisfacer una necesidad o un
deseo. Las ofertas de mercado no se limitan a productos fisicos; incluyen también
servicios, es decir, actividades o beneficios ofrecidos para su venta y que son
esencialmente intangibles y no resultan en la propiedad de nada (Armstrong y
Kotler, 2013).

Para una estrategia de marketing exitosa, el gerente de marketing debe
responder a dos importantes preguntas: ¢A cudles clientes atenderemos (cuél es
nuestro mercado meta)? y ¢Cémo podemos atender a estos clientes de la mejor

manera (cual es nuestra propuesta de valor)?

Un programa de marketing genera relaciones con los clientes al transformar
la estrategia en acciones. Esto consiste en la mezcla de marketing de la empresa,
es decir, el conjunto de herramientas de marketing que la empresa emplea para

implementar su estrategia (Armstrong y Kotler, 2013).
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Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en

cuatro grupos, denominados las cuatro Ps del marketing:

e Producto: para entregar su propuesta de valor, la empresa primero
debe crear una oferta de mercado que satisfaga una necesidad.

e Precio: cuanto se cobrara por la oferta.

e Plaza: cdmo se hara para que la oferta esté disponible para los
consumidores meta.

e Promocion: debera comunicarse con los clientes meta sobre la oferta

y persuadirlos de sus méritos.
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3.1. Enfoque de la investigacidn

Este proyecto se basa en un enfoque mixto. Los métodos mixtos representan un
conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacion, e implican
la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como su
integracion y discusion conjunta, para realizar inferencias producto de toda la
informacion recabada (metainferencias), y lograr un mayor entendimiento del

fendbmeno bajo estudio (Hernandez y Mendoza, 2014).

Las técnicas para recolectar datos seran: entrevistas a nutricionistas,
aplicacion de un cuestionario a los clientes de un gimnasio y revision de

documentos.

3.2. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion es descriptiva, ya que se busca definir claramente un objeto
(mercado, industria, competencia, puntos fuertes o débiles de una empresa, algin
tipo de medio de publicidad o un problema simple de mercado) (Hernandez y
Mendoza, 2014).

3.3. Disefio de la investigacién

El disefio serd transversal descriptivo, pues se tiene como objetivo indagar la
incidencia de las modalidades, categorias o niveles de una o mas variables en una

poblacion. Son estudios puramente descriptivos (Hernandez y Mendoza, 2014).

3.4. Sujeto y fuentes de informacion

A continuacion, se detalla quiénes seran los sujetos y las fuentes de informacion

del siguiente proyecto.

3.4.1. Fuentes primarias

Son las que sistematizan en mayor medida la informacion. Generalmente,
profundizan mas en el tema desarrollado y son altamente especializadas, como

libros, articulos de revistas cientificas y ponencias o trabajos presentados en
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congresos, simposios y eventos similares, convirtiéendose en material de primera

mano (Hernandez y Mendoza, 2008).

Para este proyecto, se utilizardn como fuentes primarias y como sujetos de
investigacion los nutricionistas que cuenten con consultorios propios, con el fin de
conocer cOmo se encuentran organizados en el negocio, temporadas de mayor
demanda de los servicios brindados y usuarios de un gimnasio. Lo anterior con el
fin de conocer a través de un cuestionario su opinién en relacion con el servicio

recibido, forma como se enteraron de éstos y como les gustaria recibir informacion.

3.4.2. Fuentes secundarias

Estas fuentes seran las paginas oficiales de instituciones como Ministerio de Salud,
Municipalidad de Guadalupe y Colegio de Profesionales en Nutricién con el fin de
determinar los aspectos legales y requisitos requeridos para una posible apertura
del negocio. Asimismo, se emplearan libros, articulos cientificos y paginas web con

el fin de dar respaldo bibliografico al proyecto.

3.5. Poblacion

Conjunto de unidades de informacion que permiten tener una muestra lo

suficientemente representativa del universo (Hernandez y Mendoza, 2008).

Para este proyecto, se tomara como referencia la poblacién que asiste al
gimnasio Power Fitness, ubicado en San Miguel de Santo Domingo de Heredia, el
cual es frecuentado por 200 personas aproximadamente. Se elige esta poblacion,
pues cumple con las caracteristicas deseadas (personas fisicamente activas,
interesadas en adquirir la asesoria de un profesional en Nutricion y los servicios de
un entrenador personal, ademas de consumir suplementos nutricionales) para el
publico meta de la Clinica. En cuanto a la demanda, se parte de un estudio previo,

el cual refiere ser un negocio factible.

Para efectos del presente trabajo, se tomara una muestra de la poblacion.
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3.5.1. Muestra

Es el subgrupo de la poblacion del cual se recolectan los datos y debe ser
representativo de ésta.

La muestra serd no probabilistica, pues la eleccion de los elementos no
depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las caracteristicas de

la investigacion o de quien hace la muestra (Hernandez y Mendoza, 2014).

3.5.2. Célculo de la muestra

Como se conoce el nimero de la poblacién, se trabajara con la siguiente férmula:

NZ’PQ
h=
d*(N -1)+Z2PQ

N = poblacién (consiste en un conjunto de elementos) delimitada con anterioridad

en los objetivos del trabajo y corresponde a 200 personas.
n = muestra (subconjunto de N).

Z= factor de confiabilidad. Es 1,96 cuando es un 95% de confianza y es 2,57
cuando se establece un 99% de confianza (valor de distribucion normal

estandarizada correspondiente al nivel de confianza escogida).
P=05Q=1-P=05

d= es el margen de error permisible y establecido por el investigador, el cual es de
0,1.

A continuacion, se describe paso a paso como se realiza dicho célculo:

200 196 2 (0.5)(0.5) 200(0.96)
0.1 2 200-1 + 196 2 (0.5)(0.5) 0.01 199+0.96
192
— =65

295

Una vez hecho este célculo, se define que la muestra sera de 65 personas.
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3.6. Técnicas e instrumentos

Las técnicas para recolectar datos seran: consulta en paginas oficiales y visita a
instituciones involucradas, con el fin de determinar los requisitos requeridos para
una posible apertura de la Clinica, ademas de entrevistas a nutricionistas y una
encuesta con su correspondiente cuestionario a los clientes del gimnasio Power

Fitness en Santo Domingo de Heredia y a las colegas.
3.6.1. Instrumentos de medicion

Estos son recursos utilizados por el investigador para registrar informacion o datos

sobre las variables que tiene en mente (Hernandez y Mendoza, 2014).
Para este proyecto, se utilizaron dos cuestionarios descritos a continuacion:

3.6.1.2. Cuestionario

Consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables por medir.
Puede estar formado por preguntas cerradas, las cuales contienen opciones de
respuesta previamente delimitadas, siendo mas faciles de codificar y analizar. A su
vez, puede contener preguntas abiertas proporcionando una informacién mas
amplia y que pueden funcionar cuando no se tiene informacion sobre las posibles

respuestas de las personas (Hernandez y Mendoza, 2014).

Para este proyecto, se aplicara un cuestionario de 10 items, formado por
preguntas con respuesta Unica: 1, 3, 6, 7, 8,9 y con respuesta mdultiple 2 y 10. Ello
se realiza con el fin de conocer la frecuencia con la cual se realiza actividad fisica,
horarios, consumo de suplementos nutricionales, interés por obtener los servicios
de un entrenador personal-nutricionista, medios para recibir informacién por parte

de la clinica, entre otros aspectos que se desarrollaran en el capitulo 4.

3.6.1.3. Entrevista

Las entrevistas implican que una persona calificada (entrevistador) aplica el

cuestionario a los participantes; el primero hace las preguntas a cada entrevistado
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y anota las respuestas. Su papel es crucial y es una especie de filtro (Hernandez y
Mendoza, 2014).

Para esta investigacion, se entrevistard a 5 nutricionistas, a las cuales se les
consultara, por medio de un cuestionario, el tiempo que llevan ejerciendo la
profesion, estructura organizacional de su negocio, servicios ofrecidos, medios por
los cuales se hace llegar informacion a los clientes, temporadas de mayor y menor

demanda de sus servicios, entre otros aspectos que se desarrollaran en el capitulo.
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Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018

CAPITULO IV

ANALISIS DE RESULTADOS
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En este capitulo, se realiza el andlisis de los resultados obtenidos a través
de las técnicas e instrumentos elegidos para realizar la investigacion. Es importante
mencionar que se aplicaron 2 técnicas: la primera, una entrevista dirigida a
profesionales en el area de Nutricion con la guia de preguntas correspondientes, y
la segunda, una encuesta con un cuestionario dirigido a usuarios del gimnasio

Power Fitness.

A continuacion, se detalla cada uno de los resultados obtenidos.

4.1. Requisitos legales

Por medio de las consultas y visitas, se determind la necesidad de llenar una serie
de formularios para solicitar el estudio y aprobacion de los permisos de
funcionamiento requeridos para una posible apertura. Estos formularios son los
siguientes: formulario de solicitud de habilitacion para servicios de salud y afines en
establecimientos, formulario de solicitud mdltiple de gestibn municipal,
declaraciones juradas ante el Ministerio de Salud y municipalidad local, asi como
certificacion emitida por el Colegio de Profesionales en Nutricion y titulos

correspondientes ante el Ministerio de Salud.

4.2. Entrevista aplicada a nutricionistas

Se aplicé una entrevista a 6 profesionales en Nutricidn, incorporadas al Colegio de
Profesionales en Nutricion, trabajadoras independientes y que cuentan con
consultorio propio o que alquilan uno. Dicho instrumento consta de 9 interrogantes.

La informacion obtenida fue la siguiente:

En el primer item, se consulta lo siguiente: ¢ Cuanto tiempo tiene de ejercer

la profesion?
e Eltiempo ronda entre los 5 y 8 afios, aproximadamente.

En el segundo item, se pregunta lo siguiente: ¢ Cuenta con una organizacion

establecida (organigrama) en su negocio?
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e Cinco de ellas indican que no cuentan con una organizacion establecida, ya
que por el tipo de servicio brindado, esto no se requiere.

e Una de las profesionales menciona que si la tiene, pues su consultorio forma
parte de un gimnasio que tiene con su esposo. La estructura es la siguiente:
administrador, el cual coordina, nutricionista, instructores, recepcionista y

personal de limpieza.
En el tercer punto: ¢ Cuéles servicios ofrece a sus clientes?

e Todas ofrecen consulta nutricional (educacion nutricional).

e Tres de ellas brindan asesoria a servicios de alimentos.

En el cuarto item: ¢(Como les hace llegar informacion a sus clientes en

relacion con servicios, promociones, actividades, entre otras?

e Todas concuerdan que hacen uso del correo y las redes sociales como
Facebook, Instagram y Whatsapp, y en dltima instancia, llamadas

telefénicas.

Es importante mencionar que en la actualidad la tecnologia es una gran
herramienta y las redes sociales han venido a marcar una fuerte tendencia. En ese
sentido, un negocio que no utilice estos medios no existe en el mercado y las
empresas se han dado cuenta de esto. Por tal razén, éstas han optado por ofrecer
sus productos y servicios a través de estos medios; dicho aspecto se comprueba al

entrevistar a estas profesionales.

En el punto cinco, se consulta cuales temporadas considera usted que son

las de mayor o menor demanda de sus servicios y por qué.

e Mayor demanda: antes y después de vacaciones (enero a junio y de

setiembre a noviembre)

En cuanto a las temporadas de mayor demanda, se puede concluir que en
estos periodos la poblacion inicia con nuevos proyectos como sucede en los

primeros meses del aflo y es usual que se propongan mejorar su salud, perder el
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peso ganado después de las fiestas de diciembre, o bien, al estar préximas las
vacaciones, obtener un fisico mas esbelto. Por otra parte, se cuenta con la
poblacibn que se mantiene fisicamente activa y se prepara para diferentes

competiciones dependiendo de las disciplinas practicadas.

e Menor demanda: en periodos de vacaciones (Semana Santa, julio y
diciembre)

Cabe resaltar que en este periodo la poblacidon cuenta con otros intereses:
salir de paseo y compra de regalos. Por tanto, la alimentacion es muy diferente a lo
usual, ya sea por optar por preparaciones propias de cada época o porque se
incrementan los eventos sociales como sucede a fin de afio y si pierde el interés

por modificar los habitos de alimentacion y la realizacion de actividad fisica.
En lo referente a la pregunta seis: ¢ Cudl es el perfil de su clientela?

e Cuatro de ellas indican que son personas entre los 18 y 70 afios, de clase
media a alta, que desean mejorar sus habitos de alimentacion, algunos con
patologias asociadas, deportistas.

e Dos de ellas indican ser personas adultas mayores con patologias asociadas

y que desean mejorar sus habitos de alimentacion.
En cuanto el item siete, se consulta: ¢ Cuales horarios ofrece a sus clientes?

e Tres de las entrevistadas ofrecen un horario de lunes a viernes de 8:30 a 7
p.m. aproximadamente y sdbados de 8 a.m. a 3 p.m.

e Dos colegas ofrecen un horario después de las 2 de la tarde a 7 p.m. y
sabados de 8 a.m. a 3 p.m.

e Solo una colega brinda consulta anicamente los fines de semana, ya que

indica tener otro trabajo durante la semana.

Como se observa, existe una flexibilidad de horarios ofrecidos por las
entrevistadas. Es importante destacar que las colegas que brindan sus servicios de

tarde y noche refieren hacerlo al tomar en cuenta la poblaciéon que puede asistir
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después de sus jornadas de trabajo. De igual manera, los que asisten los fines de

semana.

En cuanto al punto ocho, se consulta cuales opciones de pago ofrece a sus

clientes:

e Las seis refieren pago en efectivo, por medio de tarjetas o transferencias

bancarias.
Para finalizar, se pregunta cuales promociones suele ofrecer a sus clientes.

e Cinco de ellas ofrecen paquetes por un nimero determinado de sesiones 0
alguna terapia alternativa o descuentos por referir a otras personas.

e Una de ellas, al contar con un gimnasio, ofrece paquetes que incluyen dicho
servicio y precios especiales por pareja 0 grupos de personas.

e Las que ofrecen asesoria a los servicios de alimentos refieren que se

apegan a lo estipulado por el Colegio de Profesionales en Nutricion.
4.3. Cuestionario aplicado a usuarios que asisten al
gimnasio

Se tom6 como referencia la poblacion que asiste al gimnasio Power Fitness,
ubicado en San Miguel de Santo Domingo de Heredia, el cual es frecuentado por
200 personas aproximadamente. Sin embargo, para efectos del trabajo se tomo

una muestra de la poblacién, la cual es de 65 personas.

Se les aplicé un cuestionario que se divide en dos partes en la primera se
toman datos generales como: sexo, ocupacion y edad. Y la segunda parte son 10

preguntas. A continuacion, se muestra la informacion obtenida:
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Figura 4 Sexo de la poblacidon entrevistada

B Masculino

B femenino

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018

Como se puede observar en la figura 4, de las 65 personas encuestadas, el
60% de la poblacién corresponde al sexo masculino y el 40% al sexo femenino.

En lo referente a la edad de las personas evaluadas, ésta es variada. Como
se muestra en la siguiente tabla, se evidencia que predominan las personas de 18
a 30 afos con un 43%, seguido de las de 31 a 40 afios con un 42%, las de 41 a 50

afios con un 9% y finalmente de 51 a 60 afos representado por un 6%.

Tabla 1 Rangos de edad de los individuos encuestados

Rango de edad Total de personas Porcentaje
18 a 30 afos 28 43%

31 a 40 afos 27 42%

41 a 50 aiios 6 9%

51 a 60 afos 4 6%

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018
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Seguidamente, se muestra la informacién recopilada en la segunda parte del

instrumento aplicado a 65 usuarios activos del gimnasio Power Fitness.

Se les consulta a los usuarios del centro lo siguiente: ¢ Cuantas veces a la
semana realiza actividad fisica? En la tabla 2, se observan los resultados
obtenidos.

Tabla 2 Frecuencia semanal para realizar actividad fisica

Veces a la semana Total de personas Porcentaje
Menos de 3 veces 1 2%

3 a5 veces 46 71%

Mads de 5 veces 10 15 %
Todos los dias * 8 12 %

* Cuantas sesiones al dia: 1 al dia.

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018

Como se puede determinar, la mayoria de los clientes realiza actividad fisica
de 3 a 5 veces por semana, lo cual esta representado por un 71%, seguido de los
gue se ejercitan mas de 5 veces a la semana con un 15%. Mientras tanto, los que
pueden ejercitarse todos los dias estan representados por un 12%, aclarando que
los mismos realizan solo una sesién al dia, y por ultimo, solo un 2% puede

ejercitarse menos de tres veces a la semana.

La frecuencia con la cual los usuarios puedan ejercitarse va a depender
mucho de sus horarios de trabajo, estudios, objetivos planteados, entre otras

razones, segun lo indican en el momento de llenar el cuestionario.

También, se les consulta a qué hora del dia acostumbra usted a realizar actividad

fisica. Es importante aclarar que era un item con respuesta mdultiple.
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Figura 5 Hora del dia que acostumbra realizar actividad
fisica
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Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018

En la figura 5, se observa que el 35% de los encuestados prefiere realizar
sus ejercicios en horas de la noche, seguido de un 31% que refiere hacerlo en
horas de la tarde, un 28% lo hace por las mafianas y un 6% menciona que tiene
disponibilidad de tiempo para hacerlo en cualquier momento del dia. Como se
menciond anteriormente, el horario para realizar la actividad fisica va a estar muy
relacionado con los compromisos laborales o de estudio entre otras razones, como

lo indicaron los usuarios.

En cuanto al tiempo dedicado a realizar actividad fisica, la mayoria de los
encuestados indica realizar de 1 a 1,5 horas al dia, lo cual equivale al 78%, un 18%
de 2 a 3 horas diarias y en cuanto los que realizan mas de 3 horas o 30 minutos
diarios lo representa un 2%, respectivamente. Esto se puede observar con mayor

claridad en la siguiente tabla:
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Tabla 3 Tiempo para realizar actividad fisica por dia

Tiempo

Menos de 30 minutos
1a1,5 horas

2 a3 horas

Mas de 3 horas

Total de personas
1
51

12

Porcentaje
2%

78%

18 %

2%

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018

En cuanto a si consumen suplementos nutricionales, el 54% indica que no y

el 46% que si, tal como lo muestra la siguiente figura.

Figura 6 Consumo suplementos nutricionales

H No

| Si

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018

Seguidamente, se detalla qué tipo de suplementos consumen con frecuencia

los usuarios del gimnasio.
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Tabla 4 Suplementos nutricionales consumidos

Producto Total de personas Porcentaje
Proteina 26 87 %
Creatina 7 23 %
Aminoacidos 4 13 %

Pre entrenos 2 7%

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018

De las 30 personas (46%) que consumen suplementos nutricionales, el 87%
refiere consumir batidos de proteinas, el 23% consume creatina, 13% aminoacidos
y el 7% pre- entrenadores; cabe mencionar que algunos consumen varios

productos.

A estas 30 personas, se les consulté si les gustaria adquirir los suplementos
nutricionales en una Clinica Integral de Nutricion y Entrenamiento Deportivo. El
80% respondi6é que si, mientras para un 20% no, lo cual se debe a que ya cuenta

con su proveedor de confianza.

Figura 7 Interesados en adquirir el producto en la clinica

mSi

H No
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Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018

En cuanto a los productos que estarian interesados en adquirir, éstos se

detallan en la siguiente tabla:

Tabla 5 Suplementos nutricionales interesados en adquirir

Producto Total de personas Porcentaje
Proteinas 22 73 %
Aminoacidos 7 23 %
Creatina 6 20 %
Preentrenos 4 13 %

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018

En la tabla 5, se refleja que al 73% de la poblacion le interesa adquirir
proteinas, al 23% aminoacidos, al 20% creatina y al 13% preentrenos. Es

importante aclarar que era un item con respuesta multiple.

En cuanto a los 35 clientes (54%) que refieren no consumir suplementos, las

razones por las cuales no los consumen se especifican en la siguiente figura:
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Figura 8 Razones para no consumir suplementos
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Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018

Como evidencia la figura 8, el 28% refiere que no consume estos productos
porque no los consideran necesarios. El 23% indica que desconocen sus
beneficios, si contienen algun efecto secundario o si realmente necesitan de éstos.
Mientras tanto, un 20% indica que por cuestiones de dinero no pueden comprar
estos productos, ya que algunos dependiendo la marca son costosos, un 20%
aduce que no les agrada el sabor de algunos de éstos y finalmente un 9% refiere

que tienen alguna contraindicacién para su consumo.

En cuanto a si les interesaria contratar los servicios de un entrenador

personal, el 68% refiere estar interesado y el 32% no (ver figura 9).
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Figura 9 Interesados en contratar un entrenador personal

mSi

H No

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018

Las personas refieren que el factor econdémico no les permite contratar este

servicio (52%) y otros que no lo consideran necesario (48%).

Figura 10 Razones para no contratar un entrenador
personal

M Factor econémico

B No lo consideran necesario
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Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018

También, se valora el interés por contar con la asesoria de un profesional en

nutricion, como se muestra en la siguiente figura.

Figura 11 Interesados en contar con asesoria de un
nutricionista

mSi

H No

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018

El 89% indica estar interesado en obtener este servicio, mientras el
11% indica que no.

Como se muestra en la figura 12, las razones para no contratar los
servicios de un profesional en Nutricion son: motivos econémicos (57%) y un

43% porque no lo considera necesario (ver figura 12).
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Figura 12 Razones para no contratar un nutricionista

M Economia

B No lo consideran necesario

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018

En la figura 13, se muestran los resultados de la consulta sobre el interés de
adquirir accesorios identificados con la Clinica Integral de Nutricion vy
Entrenamiento Deportivo. Dichos resultados reflejan que el 77% esta interesado en

adquirirlos y el 23% aducen que no les interesa.
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Figura 13 Interesados en adquirir accesorios
identificados con la Clinica Integral de Nutricién vy
Entrenamiento Deportivo

m Si

H No

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018

Por otro lado, se les consulté a estas 65 personas lo siguiente: ¢Si lo
invitaran a la inauguracion de una Clinica Integral de Nutricion y Entrenamiento
deportivo, qué actividad le gustaria que se realizara? Ante el cuestionamiento,
respondieron lo siguiente: el 49% refiere preferir una clase de entrenamiento
funcional, el 34% se inclina por evaluaciones nutricionales con el fin de conocer su
estado nutricional, un 14% opta por una clase de baile y finalmente un 3% desearia

una clase de spinning (ver tabla 6).
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Tabla 6 Actividad de preferencia para una posible apertura

Producto Total de personas Porcentaje
Clase funcional 32 49 %
Evaluaciones nutricionales 22 34 %
Clase de baile 9 14 %
Clase de spinning 2 2 %

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018

Para finalizar con el instrumento, se consulta por los medios de su
preferencia para recibir informacion sobre los servicios, ofertas y noticias del lugar.

Para este item, se les permitio optar por varias opciones.

Figura 14 Medios de preferencia para recibir informacion

H Correo
B Facebook

= Whatsapp

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo
investigativo, 2018
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Como se muestra en la figura 14, el medio de preferencia para recibir
informacion es el correo electrénico representado por un 52%, el cual es un medio
que representa mayor formalidad. Mientras tanto, el 29% se inclina por el
Facebook, herramienta que se ha convertido de gran ayuda para compartir
informacion, y finalmente, el 19% opta por Whatsapp. Es importante enfatizar que

era un item con respuesta mdultiple.
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A continuacion, se presentan las conclusiones que dan respuesta a los

objetivos planteados en este proyecto.

Por medio de la investigacion, se concluye que el nivel de organizacion
(organigrama) dentro de cualquier empresa es una herramienta Gtil y apropiada
para su correcto funcionamiento. Sin embargo, es importante valorar el tipo de
negocio con el que se cuenta y si se requiere de esta herramienta. Esto se pudo
reforzar al analizar las opiniones brindadas por las colegas entrevistadas, pues
indican que al trabajar solas no se amerita dicha organizacién. La colega que
refiere utilizar esta herramienta indica contar con el siguiente orden jerarquico:
administrador, el cual coordina nutricionista, instructores, recepcionista y personal
de limpieza. Esto garantiza un buen funcionamiento del negocio, ya que éste se

complementa con otros servicios.

Por otra parte, es importante tomar en cuenta los requisitos legales,
regulaciones y normas existentes para la creacion y posible apertura de una
Clinica Integral de Nutricibn y Entrenamiento Deportivo. Para el tipo de negocio
visualizado, los documentos por presentar son los siguientes: formulario de
solicitud de habilitacion para servicios de salud y afines en establecimientos,
formulario de solicitud multiple de gestion municipal, declaraciones juradas ante el
Ministerio de Salud y municipalidad Local. Aunado a lo anterior, se requiere
certificacion emitida por el Colegio de Profesionales en Nutricibn y titulos
correspondientes ante el Ministerio de Salud, donde se da fe que el negocio

contara con los profesionales pertinentes.

Como en todo negocio, es necesario establecer los canales por los cuales
se contactara a los clientes. Por medio de los instrumentos aplicados, se
establecieron como principales medios para hacer llegar informacion y publicidad
a los futuros cliente si se diera apertura de una Clinica Integral de Nutricion y
Entrenamiento Deportivo, como el correo, Facebook, mensajes via Whatsapp.

Este dato concuerda con lo indicado por las nutricionistas, cuando se les consulto
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el medio para informar a sus clientes sobre promociones entre otra informacion,

ademas del tipo de actividades mas atractivas para una posible inauguracion.
Tomando en cuenta todos estos factores, se disefia el lienzo del Canvas,

donde se crea un sistema visual, accesible, legible y comprensivo entre el negocio

y los futuros clientes.
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A continuacion, se brinda la propuesta desarrollada para este trabajo de
investigacion, partiendo de los resultados obtenidos a través de las técnicas e

instrumentos aplicados.

Para este apartado, se hara uso del Modelo de negocios Canvas. Este lienzo
es un soporte con el cual los emprendedores piensan y construyen su modelo
econdmico, pues organizan facilmente en una plantilla con casillas para pasar
rapida y eficazmente a la accion. Esta herramienta también mejora los intercambios
con los clientes y brinda un verdadero impulso a la comunicacion entre los

colaboradores.

La idea del negocio es crear y en un futuro abrir la Clinica de la Nutricion
Integral y de Entrenamiento Deportivo, que se caracterice por brindar un servicio
individualizado en un solo lugar para el cliente y que garantice el logro de metas
concretas por parte del cliente con la ayuda de los profesionales del centro,
brindando terapias alternativas y entrenamiento deportivo acorde con sus
necesidades y objetivos, ademas de la venta de suplementos nutricionales con su
respectiva asesoria nutricional. A continuacion, se describe cada paso de la

propuesta:

6.1. Modelo de negocios Canvas

Es importante mencionar que la elaboracién de cada médulo se hace tomando en
cuenta los resultados obtenidos en capitulo IV Andlisis de resultados. A

continuacion, se describe cada uno de ellos:
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Tabla 7 Lienzo de Modelo de negocios Canvas

Asociaciones Actividades clave |Propuesta de Relacién con Segmentos de mercado
clave valor los clientes
Aporte econémicqg  Contratacion de Atencion De tipo personalizado| Personas con edades entre los
por parte de personal integral y dedicado 20 y 70 afos interesadas en
socios especializado especializada llevar una alimentacion
del cliente

Nutrisalud (venta| Compra de equipo

de materia prima) nutricional y
madquinaria deportiva
Life Fitness
(maquinaria) Financiamiento de
socios e identidades
bancarias
Permisos de

Estructura de costos

funcionamiento

Local apropiado

Recursos clave

Fisico: instalaciones
inmobiliario, equipo

nutricional,
maquinaria deportiva

Intelectual:
profesional en
Nutricién, Educador
fisico o promotor en
la salud

Humano: personal
administrativo.

Financiero: aporte
econoémico de los
socios y
financiamiento
bancario

saludable, balanceada, con un
perfil deportivo. Con un nivel
socioecondmico medio-medio /
medio-alto / alto-alto.

Canales

Distribucion: local de
la Clinica.

Comunicacion:
Instagram, mensajes
via Whatsapp) correo
electrénico y pagina

web.

Se requiere de una inversion inicial de $65195.00
aproximadamente. (El desglose del presupuesto se

detalla en la tabla 8)

Flujo de ingresos

Consulta nutricional, sesiones de entrenamiento
personal de manera mensual o anual, paquetes que
incluyan consulta nutricional y sesiones de

entrenamiento personal, venta de suplementos
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nutricionales, accesorios. Los medios para poder
cancelar por los servicios pueden ser en efectivo o por
medio de tarjetas bancarias.

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018

En la siguiente tabla, se presenta el desglose del presupuesto, donde se

identifica la inversion inicial del proyecto.

Tabla 8 Célculo del presupuesto

Cantidad | Descripcion Monto mensual Total Anual Observaciones
Recurso
humano
1 Administrador | $1200. 00 $1695.6 $20347.2 Se establece
general tomando en
cuenta el 41.3%
de cargas
sociales.
1 Contador $400. 00 $400. 00 $4800-00
1 Nutricionista $1200. 00 $1200. 00 $14. 400.00
2 Entrenador $1200. 00 $2400. 00 $28. 800.00
personal
1 Recepcionista | $500. 00 $500. 00 $6000. 00
Organizacion
Alquiler $2000.00 $24. 000.00 | Inversion inicial
Depdsito $2000.00 $2000.00 Inversion inicial
Remodelacién | $1000.00 $1000.00 Inversion inicial
Disefador $250.00 $250.00 Inversion inicial
Rotulacion $985.00 $985.00 Inversion inicial
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Abogado $500.00 $500.00 Inversion inicial

Equipo de| $35000. 00 $35000. 00 Inversion inicial

gimnasio

Programa de| $50.00 $50.00 Inversion inicial

nutricion

Equipo $350.00 $350.00 Inversion inicial
nutricional
(balanza,

tallimetro,

modelos)

Mobiliario $1010.00 $1010.00 Inversion inicial
(sillas,
escritorios,
mueble de
recepcion,
sillones de

espera)

Permisos  de| $50.00 $50.00 Inversion inicial

salud

Servicios

Basicos $100.00 $100.00 $1200.00 Agua, luz,
teléfono, Internet

Materiales de

oficina

Insumos $100.00 $100.00 $1200.00 Hojas, lapiceros,

tinta, folder

Imprevistos $50.000 $50.00 $600.00

Total $445.145.00 T/C 570

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018
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6.7. Mezcla de mercadeo
A continuacion, se detalla la mezcla de mercadeo de la propuesta en cuestion.

6.7.1. Mision, vision y valores de la Clinica Integral de Nutricion y
Entrenamiento Deportivo
6.7.1.1. Misién

“Ser la primera alternativa para todas esas personas que presentan un perfil
deportivo y desean complementarlo con una dieta balanceada con el propésito de

alcanzar sus objetivos”.

6.7.1.2. Visidén

“Ser la mejor Clinica de Nutricion Integral y de Entrenamiento Deportivo del pais,

basandonos en un servicio de calidad y profesionalismo”.
6.7.1.3. Valores

e Trabajo en equipo, respeto, responsabilidad, ética, compromiso, eficiencia y

confidencialidad.

6.7.2 Analisis FODA

A continuacion, se presenta el analisis de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la Clinica Integral de Nutricibn y Entrenamiento
Deportivo.
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Tabla 9 Analisis FODA

Fortalezas

Cuenta con profesionales en el
area de la nutricibn y en el
entrenamiento deportivo.
Paquetes promocionales.

e Terapias alternativas
(auriculiterapia).
e Venta de suplementos

nutricionales.
Instalaciones equipadas para
realizar un entrenamiento
deportivo individualizado, acorde
con las metas establecidas.
Venta de accesorios (pafos,
botellas de agua, entre otros).
Horarios flexibles.

Uso de la tecnologia.

Buen servicio al cliente.

Amplio parqueo.

Crecimiento y expansion.

Debilidades

e No contar con un local propio.

No se cuenta con
posicionamiento en el mercado.

Oportunidades

e Alianzas estratégicas y
comerciales (empresas,
proveedores)

e Nuevas tendencias de Ila
poblacion.

Amenazas

e Competencia de otras clinicas de
nutricion cercanas.
Aumento de impuestos y del tipo

de cambio del dolar.

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

investigativo, 2018

6.7.5Las 4 P

En este punto, se abarcan el producto,

el precio, la plaza y la promocion de la

Clinica de Nutricion Integral y de Entrenamiento Deportivo de la presente

propuesta.
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6.7.5.1 Producto

Es un lugar que ofrece al cliente un servicio de asesoria nutricional y entrenamiento
deportivo en un solo lugar. Por lo tanto, se ahorra tiempo en trasladarse de un lugar
a otro. En forma adicional, se garantiza el cumplimiento de los objetivos propuestos
por el usuario, ya que existe una estrecha comunicacion entre el profesional en

Nutricion y el entrenador fisico.

Se contard con el uso de la tecnologia para mantener una constante
interaccion con el cliente, con el fin de que se encuentre informado de actividades,
promociones, boletines informativos (con temas de interés nutricional y deportivo),

entre otros temas, por parte de la clinica.

En cuanto a su ciclo de vida, es un servicio que se encuentra en etapa de
inicio, buscando posicion en el mercado, con lo cual se espera obtener un grado de

madurez con el paso del tiempo.

6.7.5.2 Precio

A continuacién, en las tablas 10 y 11 se muestran las tarifas establecidas para los
servicios de nutricion y entrenamiento deportivo. Esto tomando como referencia la

competencia que brinda servicios muy similares a los de la clinica (ver la figura 15).
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Figura 15 Competencia analizada
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Fuente: Fit Avenue, 2018

Tabla 10 Paquete de nutricién

Consulta de nutricion

Paquete
nutricional 1

Paquete
nutricional 2

Paquete nutricional
3

Duracion: 1 hora
Modalidad: personal
Abordaje de nutricién
Sesion: 1

Mediciones antropométricas
100%

Plan nutricional 100%

Costo: ¢ 30. 000

Duracion: 1 hora
Modalidad: personal
Abordaje de nutricién
Sesion: 2

Mediciones
antropométricas 100%

Plan nutricional 100%
Costo: £ 57.000

Seguimiento cada

15 dias

Duracion: 1 hora
Modalidad: personal
Abordaje de nutricién
Sesion: 3

Mediciones
antropométricas 100%

Plan nutricional 100%

Costo: £ 75.000

Seguimiento cada

15 dias

Duracion: 1 hora
Modalidad: personal

Abordaje de

nutricion
Sesion: 4

Mediciones
antropométricas 100%

Plan nutricional 100%
Costo: £ 57.000

Seguimiento cada 15
dias

Fuente: Elaboracion propia de la investigadora para efectos del

investigativo, 2018

presente trabajo




Tabla 11 Paquete Fitness
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Fitness 1

Fitness 2

Fitness 3

Fitness 4

Duracion: 1 mes
Modalidad: personal
Abordaje de nutricién
Sesion: 2

Mediciones
antropométricas 100%

Plan nutricional 100%

Entrenamiento personal: 2

sesiones por semana
Duracioén: 1 hora

Suplementacién:
metas

Costo: £ 170. 000

segun

Duracion: 1 mes
Modalidad: personal
Abordaje de nutricién
Sesion: 2

Mediciones
antropométricas 100%

Plan nutricional 100%

Entrenamiento personal:
3 sesiones por semana

Duracion: 1 hora

Suplementacién:
metas

segun

Costo: £ 216. 000

Duracion: 1 mes
Modalidad: personal
Abordaje de nutricién
Sesion: 2

Mediciones
antropométricas 100%

Plan nutricional 100%

Entrenamiento
personal: 3 sesiones
por semana

Duracion: 1 hora

Suplementacién: segun
metas

Costo: ¢ 236. 000

Duracion: 1 mes
Modalidad: personal
Abordaje de nutricién
Sesion: 2

Mediciones
antropométricas 100%

Plan nutricional 100%

Entrenamiento personal:

4 sesiones por semana
Duracion: 1 hora

Suplementacién:
metas

Costo: ¢ 260. 000

Fuente: Elaboracién

investigativo, 2018

6.7.5.3 Plaza

propia de la investigadora para efectos del presente trabajo

Se contara con un local ubicado en San Antonio Guadalupe, por lo cual se

abarcaran los alrededores del canton de Guadalupe y se espera que el Gran area

metropolitana, con la visién de expandir el negocio a regiones mas alejadas.

Se hara uso de las redes sociales para mantener contacto con los clientes y

evacuar dudas sobre los servicios ofrecidos en la Clinica.

6.7.5.4 Promocién

En lo referente a la promocion, ésta se estableceria en una segunda etapa,

considerando que se diera la apertura de la Clinica. Por tal motivo, no se genera su

costo.

segun
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Si se da la apertura de la Clinica, ésta y los servicios ofrecidos se ofertaran
por medio de la red social Facebook, correo electronico, mensajes via Whatsapp,
pagina web y tarjetas de presentacion. Se buscardn alianzas con otras empresas
con el fin de ofrecer beneficios a los clientes, por ejemplo, con laboratorios clinicos

y tiendas deportivas.

Ademas, se organizardn actividades recreativas con el fin de integrar e
identificar a los clientes con la clinica, tanto en la inauguracién, como en las fechas
especiales. Se manejara una base de datos de los clientes y se brindara
reconocimiento en fechas de cumpleafos por logros de objetivos, entre otras, con

el fin de motivar a los clientes y lograr su fidelizacion.
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Anexo 1

Entrevista dirigida a nutricionistas

Reciba un saludo cordial. Quisiera solicitar de su colaboracién para contestar
algunas preguntas que no tomaran mucho de su valioso tiempo. Dicha
entrevista se efectla como requisito para desarrollar el Proyecto de
Graduacion de Maestria en Gerencia de la Universidad Hispanoamericana.

1. ¢Cuanto tiempo lleva ejerciendo la profesién?

2. ¢Cuenta con una organizacién establecida (organigrama) en su negocio?
a) Si:

b) No, ¢Por qué?

3. ¢Cuales servicios ofrece a sus clientes?

4. ¢(Co6mo les hace llegar informacién a sus clientes en relacibn con servicios,
promociones, actividades, entre otros?

5. ¢Cuales temporadas considera usted que son las de mayor o menor demanda de
SuS servicios y por qué?

e Mayor:

e Menor:

6. ¢Cual es el perfil de su clientela?

7. ¢Cudles horarios ofrece a sus clientes?

8. ¢Cuales opciones de pago ofrece a sus clientes?

9. ¢Cuales promociones suele ofrecer a sus clientes?
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iMuchas gracias!

Anexo 2

Cuestionario dirigido a usuarios del Gimnasio Power Fitness

Reciba un saludo cordial. Quisiera solicitar de su colaboracién para contestar
algunas preguntas que no tomaran mucho de su valioso tiempo. Dicho
cuestionario se efectia como requisito para desarrollar el Proyecto de
Graduacion de Maestria en Gerencia de la Universidad Hispanoamericana.

Datos generales
Sexo: F M

Ocupacion:

Edad: 18 a30afios
3la40afios
41 ab0afios
5la60afios
Preguntas

1. ¢Cuantas veces ala semana realiza actividad fisica?
a) Menos de 3 veces.
b) De 3 a5 veces.
c) Mas de 5 veces.
d) Todos los dias. ¢ Cuantas veces al dia?
2. ¢A qué hora del dia acostumbra usted realizar actividad fisica? Puede marcar
mas de una opcion.
a) Mafana.
b) Tarde.
c) Noche.
d) Todas las anteriores
3. ¢Cuanto tiempo dedica para realizar actividad fisica por dia?
a) 30 minutos
b) 1a1l,5horas
c) 2a3horas
d) Mas de 3 horas
e) Otro:
4. ¢Consume suplementos nutricionales?
a. Si, cuales:
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b. No, ¢por qué?

Si su respuesta es negativa, pase a la pregunta 6

¢Le gustaria poder adquirir los suplementos nutricionales en una Clinica
Integral de Nutricién y Entrenamiento Deportivo?
a) Si, cuales:

b) No, ¢por qué?

¢Leinteresaria contratar el servicio de un entrenador personal?
a) Si
b) No, ¢por qué?
¢Le interesaria contar con la asesoria de un nutricionista?
a) Si
b) No, ¢por qué?
¢Le interesaria adquirir accesorios identificados con la Clinica Integral de
Nutricién y Entrenamiento Deportivo?
a) Si
b) No, ¢Por qué?
¢ Si lo invitaran a la inauguracién de una Clinica Integral de Nutricién vy
Entrenamiento Deportivo, cual actividad le gustaria que se realizara?
a) Clase de spinning
b) Evaluaciones nutricionales
c) Clase de baile
d) Clase de entrenamiento funcional
e) Otra, especifique

¢, Si usted asistiera a una Clinica Integral de Nutriciobn y Entrenamiento
Deportivo, de qué forma le gustaria ser informado de los servicios, ofertas y
noticias del lugar? Puede marcar varias opciones.

a) Correo electrénico

b) Facebook

¢) Mensajes de Whatsapp

d) Otros, especifique

iMuchas gracias por colaborar!
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Anexo 3. Formulario de solicitud de habilitacién para servicios de salud y

afines en establecimiento

SOLICITUD DE HABILITACION PARA SERVICIOS DE SALUD Y AFINES SRO
EN ESTABLECIMIENTOS

jones: No dejar espacios en blanco, no hacer tachaduras o correcclones, escribir claro de pufamicla letra
mprenta o de molde. Junto con la solicitud se deberd de apomr orlunal y copla de todos los docum entos

: l-jnumm::\lmldom gk
% NFORMACION RELATIVA ALSERVICIO DE SALUD: -?v-",..';_-_ sl -4 Y
MOTIVO DE PRESENTACION: 2] cop1G0 Ciu DE LA 3 NUMERO DE EXPEDIENTE:
PORPRIMERAVEZ( )  PORRENOVACION ( ) || acviDaD: w

|| RIESGO SANITARIO: Al) B() C()
NOMBRE DEL SERVICIO DE SALUD:

DIRECCION: PROVINCIA: CANTON: DISTRITO:
SERAS ESPECIFICAS:

N2 TOTAL DE EMPLEADOS: N2 TOTAL DE USUARIOS U OCUPANTES:

95| CORREOQ ELECTRONICO: @mfrom @A&

2l HORARO DE ATENCION:

13'| NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL (Propietario o Apoderado de la actividad): '—wi CEDULA DE IDENTIDAD O DIMEX:

15| NOMBRE DE LA PERSONA JURIDICA (Solo si aplica): 'f | céouLa JURIDICA:

4

DEL CENTRO:

CEDULA DE IDENTIDAD O DIMEX:

"Wnﬁh u" *Lw

T
e

) |
—d

21| CODIGO DEL COLEGIO PROFESIONAL:

IGN SOBRE T:l'_j.::\ec' s T SR

22'| NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL (Propietario o apoderado):

NOMBRE DE LA PERSONA JURIDICA {Solo si aplica):

261 DATOS DE CONTACTO DEL REPRESENTANTE LEGAL:
C. CORREO ELECTRONICO:

A. TELEFONO:

oo v ______|
38 NOMBRE DEL FUNCIONARIO QUE RECIBE LA SOLICITUD:
O8 FECHA Y HORA DE RECIBIDO DE SOLICITUD:
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(TEM | RO SN . EXPLICACION RO, ook
i Por primera vez: Aplica para los servicios de salud que nunca han solicitado el permiso, los que se cambian de ubicacién.

: Por rengvacion: aplica para todos los establecimientos a los cuales se les ha otorgado el permiso anteriormente.

| Anote el nimero de cédigo que la “Clasificacion Industrial Internacional Uniforme” asigna a su actividad segin el Anexo 1
| del Reglamento de Habilitacion de Servicios de Salud.

| Anote el numero de expediente que le ha sido asignado por el Ministerio de Salud. Si no se le ha asignado ain un nimero

| Anote claramente el nombre del servicio de salud para el cual solicita la habilitacion. No utilizar abreviaturas ni simbolos, el

| nombre que se consigne en este espacio sera el que aparezca en el certificado de habilitacién.

6 |Anote de acuerdo a la division territorial existente, el nombre de la provincia, cantdn y distrito donde se ubica el
| establecimiento. NO UTILICE CODIGOS, NI NUMEROS, NI ABREVIATURAS, NO USAR PALABRAS COMO CENTRAL, PRIMERO,

| SEGUNDO, ETC. Seguido anotar claramente la direccién, del local, sefialando calles, avenidas, nombre del barrio y cualquier
Raos otra sefia que permita ubicar correctamente el establecimiento.

L 7| Anote la suma total de trabajadores que laboran en el servicio de salud.

‘8 | Indique el nimero de personas que pueden estar dentro del establecimiento: cantidad de trabajadores mads cantidad de

[ |clientes o usuarios.

Anote claramente las direcciones electronicas, los nimeros telefénicos y de fax, con el fin de mantener una via oportuna de
comunicacion cuando las circunstancias lo ameriten.

4 | Anote el nimero de cédula de identidad del representante legal. En el caso de extranjeros deberd de aportar el nimero de
| DIMEX. En cumplimiento de las disposiciones de la Ley General de Migracién el DIMEX debe consignar el estado de “libre
| condicién”. Debe presentar original y fotocopia del documento de identidad.

15 | Anote el nombre de la persona juridica propietaria del servicio de salud en caso de que esta opcién aplique.

16 | Anote el niimero de cédula juridica en caso de que esta opcion aplique. Presentar original y copia de la certificacién registral.
15 | Anote el nombre y apellidos de la persona que se encargaré de | coordinacion técnica de Ia atencion a usuarios.

116 [ Anote el nimero de cédula de identidad del representante legal. En el caso de extranjeros debera de aportar el nimero de

| DIMEX. En cumplimiento de las disposiciones de la Ley General de Migracién el DIMEX debe consignar el estado de “libre
condicion”, Debe presentar original y fotocopia del documento de identidad.

ﬁ| Debe anotar claramente la profesién del responsable técnico. Debe presentar original y fotocopia del titulo universitario.

8 | Se llena solamente cuando el responsable técnico posee alguna especialidad académica relacionada con el permiso que se
__ | estd salicitando. Debe presentar original y fotocopia del titulo universitario.

Se debe anotar el nimero de cédigo bajo el cual se esta registrado el Colegio Profesional correspondiente. Debe presentar

original y fotocopia del carné el cual debe estar vigente.

_| Anote el nombre y apellidos del representante legal del inmueble.

21 | Anote el nimero de cédula de identidad del representante legal. En el caso de extranjeros deberd de aportar el nimero de

DIMEX. En cumplimiento de las disposiciones de la Ley General de Migracién el DIMEX debe consignar el estado de “libre
| condicién". Debe presentar original y fotocopia del documento de identidad.

._21__7 Anote el nombre de la persona juridica propietaria del inmueble en caso de que esta opcion aplique,
3. | Anote el niimero de cédula uridica en caso de que esta opcidn aplique. Presentar ori ginal y copia de la certificacion registral,

24| Anote claramente el nimero de teléfono, fax y direcciones electrénicas con el fin de mantener una via oportuna de
| comunicacién con el propietario del inmueble.

5| €l formulario debe ser firmado por el responsable legal de |a actividad.

En caso de no. hacerse presente al momento de la presentacion de I3 solicitud la firma debers ser autentificada por un
______ abogado y venir acompafiado con los sellos y timbres respectivos.




Anexo 4. Declaracién jurada ante el Ministerio de Salud

DECLARACION JURADA PARA SOLICITUDES DE HABILITACION POR PRIMERA VEZ

PARA SERVICIOS DE SALUD QUE SE PRESTEN EN EST ABLECIMIENTOS.

Yo: , con domicilio en:

Distrito Cantdn Provincia Otras sefias
Cédula Identidad o de residencia N® En

mi cardcter de: () Representante legal o Apoederado () Propietario () Inquilino () Otro (Especifique):
del establecimiento  denominado:

,  cuyas
actividades que s¢ realizan son:
Direccion del establecimiento: .
cuya razén social es: Con Cédula Juridica
N° , solicito me sea otorgada la habilitacién que seiiala la Ley General de

Salud, a mi representada, para lo cual declaro bajo fe de juramento y que de no decir la verdad incurro

en perjurio sancionado con pena de prision segiin el Codigo Penal y consciente de la importancia de lo
agqui anotado, lo siguiente:

Primero: Que la actividad sefialada en ¢l formulario de solicitud del certificado de habilitacion que se
realizara en el establecimiento denominado cumple con toda la normativa
establecida para el caso en concreto.

Segundo: Que la informacién que contiene el formulario que adjunto a esta declaracion es verdadera.

Tercero: Que en cumplimiento de lo establecido en los articulos 44, 74 y 74 bis de la Ley Constitutiva
de la Caja Costarricense de Seguro Social y el articulo 66 del Reglamento del Seguro Social, me
comprometo a la inscripcién como patrono dentro de los ocho dias al inicio de la actividad. Asimismo
declaro estar al dia en el pago de mis obligaciones con esa institucién,

Cuarto: Que cumplo con lo establecido en la Ley N° 9028 del 22 de marzo de 2012 “Ley General de
Control de Tabaco y sus Efectos Nocivos a la Salud” y su reglamento.

Quinto: Que de conformidad con lo establecido en el Reglamento General de Habilitacién de Servicios
de Salud y afines en su Articulo 7, Condiciones Previas, mi representada cumple con lo ahi solicitado y
para ello suministro la siguiente informacion segin corresponda:

—
'

Resolucién Municipal de Ubicacién N° otorgada por la Municipalidad de
, emitida el dia del mes de del afto

2- Viabilidad (licencia) Ambiental N°
del mes de del afto .

3- 'Oﬁf:io N° de nota emitida por el Ente Administrador del Alcantarillado Sanitario
indicando Que acepta el volumen y la calidad fisico quimica de las aguas residuales del
establecimiento que serdn vertidas en el alcantarillado sanitario, otorgada el dia del mes
de - del afio 0 Permiso de vertido N° emitido por el MINAE que
permita descargar aguas residuales al cuerpo de agua otorgado el dia
delmesde ___del afio ;

emitida por la SETENA, el dia

4- Permiso de funcionamiento para calderas vigente extendida por el Ministerio de Trabajo y
Seguridad Social:
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5- Resolucién N° de la DPAH autorizando la utilizacién de la fuente de emisiones de
radiaciones ionizantes.

6- Contrato N° asignado por el Colegio de Ingenieros y Arquitectos a los planos
constructivos.

Sexto: Asimismo, me comprometo a mantener las condiciones debidas por el tiempo de vigencia del
certificado y cumplir con los términos de la normativa antes indicada, por ser requisito indispensable
para la operacién de mi establecimiento, de igual forma me comprometo que todos los servicios
brindados y los productos, equipos y materiales que se utilicen dentro del establecimiento que represento,

cuando proceda, estardn debidamente autorizados por el Ministerio de Salud y a no ampliar o cambiar de
actividad sin la autorizacién previa de este Ministerio.

Sétimo: Por lo anterior, quedo apercibido de las consecuencias legales y judiciales, con que la legislacion
castiga el delito de perjurio. Asimismo, exonero de toda responsabilidad a las autoridades del Ministerio
de Salud por el otorgamiento del certificado de habilitacion con base en la presente declaracion, y soy
conocedor de que si la autoridad de salud llegase a corroborar alguna falsedad en la presente declaracion,
errores u omisiones en los documentos aportados, o que los servicios prestados dentro de mi

establecimiento no cuentan con la debida autorizacion sanitaria, suspendera o cancelara el certificado de
habilitacién. Es todo.

Firmo en alas horas del dia del mes de del afio

Firma:

Es auténtica:

INSTRUCCIONES

a) En caso de persona juridica debe aportar la certificacion registral o notarial de la personeria y cédula
juridica.

b)’ En caso de persona fisica que realice el tramite personalmente se debe adjuntar fotocopia copia de la
cédula de identidad del titular, ademas de la respectiva autorizacion.

c) Si el trdmite es realizado por un tercero, debe adjuntar copia de la cédula de identidad certificada del
titular, acompaiiada de la respectiva autorizacion.

d) Solamente podr4 rendir la declaracién jurada quien tenga poder suficiente para dicho acto.



Anexo 5. Formulario de la Municipalidad de Goicoechea

FMUNICIPALIDAD DE GOICOECHEA
POR LM RALMICIRID RAS HUMARND

Mo, De Expediente
Fecha de Ingreso

Platafonma de scrvicios

Snlicitud midltiple dz gestidn municipal

DATOS DEL PROPIETARIO: DUEFIO DEL INMUCDLE

Mombre: CEDULA,
Direccion dumiciliaria__

Teldfono Hab, Taléfono Colular

DATOS DEL APODERADD: EN CASO DE $ER EL PROFPIETARIO SOGCIEDAD ANOMIMA

MNombre:
Diraccién demiciliaria
lelétono Hab, Tel&fono Celular

EGLISITANTE BFE LA FATENTE:

Mambra: CEDULA Direccio

n domiciliaria
Teléfnnn Hah, Teléfons Calular

DATOS DEL APODERADO: EN CASO DE SER EL SOLICITANTE DE LA PATENTE SOCIEDAD ANONIMA,

Moaniba e
Direccitn domiciliaria
Teléfono Hab, Taléfonn Calular

DATOS DEL INMUEBLE: DATOS DE LA PROPIEDAD DONDE SE REALIZA LA OBRA O ACTIVIDAD SOLICITADA
Direccion

Diictrite Me. Localizacién__

NQ. Plano Catastro Ma. Falia Real

Area Total del late Mis2  Area a construir Mts2
TRAMITE SOLICITADO;

Uso de suely  Para:
Pamize de Constreceidn Para: _
Wisado Municipal Para; ___ Segregacion Linitn Fineas Ezeritura, Otroa

Patente Comercial, Actividad

Fara- Pratante miisug Rotira, Traslads Troapaas

Traspaso de Propiedad E=tudin sohre Impussts
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Declaro bajo juramento que |os datos aportados son veridicos v responsable de la autenticidad ¥ validez

de los decumentes que presonto.

Firma Propietarie dol inmuebie Firma Aulvrizade o Apoderads del Fropletario Inmuablg
Firma Solicltants Patente Firma Apoderado de la Sociedad (Patentada)

Scanned by CamScanner
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Anexo 6. Declaracién jurada ante la Municipalidad de Goicoechea

DECLARACION JURADA INICIAL PARA PATENTE NUEVA

Fecha
Yo, Cédula Na.
En mi condicion de: ( ) Representante Legal ( )Apoderado ( ) Persona Fisica

De la Sociedad
Para la actividad de (explique)

Para el negocio denominado
Direccion

Fax Teléfono Apartado
Inicio de la
Actividad

Condicion del Local:  ( ) Excelente ( )Buena ( )Regular ( ) Deficiente

Area:

Estimacién mensual de Ingresos Brutos: ¢
Inventarios ¢
Monto del alquiler del local ¢

Numero de empleados

Firma y No. de Cédula Firma y sello de Abogado

Bajo juramento de declaracién y conforme a las disposiciones del Cédigo Tributario y Ley de Patentes
del Cantén de Goicoechea No. 7682, declaro que los datos aportados son fieles y verdaderos y
sorresponden al negocio.
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Anexo 7. Patente nueva

Patentes nuevas:

e Uso de Suelo Aprobado.

e Permiso de Funcionamiento del Ministerio de Salud.

e Poliza de Riesgos del Trabajo o Exoneracion del INS. Adjuntar copia del contrato y copia del recibo. En
caso de exoneracién aportar documento original.

e Para Parqueos: Cumplir antes con la presentacién del permiso de construccién de ésta Municipalidad.
En caso de estar ya construido y con el debido permiso de construccion de ésta Municipalidad, adjuntar
el permiso de funcionamiento del M.O.P.T., donde indica la capacidad del parqueo, area, direccion y
nombre del mismo.

e Para traspasos, traslados y explotacién de patentes de licor: Copia contrato de arrendamiento de
patente de licores, Comprobante de pago del Impuesto de Cerveza a favor de la Junta de Educacion.

e Para Licencias para Torres de telecomunicaciones se debera cumplir con el reglamento para Torres de

I;Iecomunicaciones publicado en la Gaceta no. 105, del 01 junio 2011. (Capitulo VI , ARTICULO 24, 25,
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