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RESUMEN EJECUTIVO 

El presente trabajo consta de seis capítulos. El primer capítulo contempla el 

planteamiento de la propuesta de negocios; el capítulo dos, los conceptos teóricos 

que dan respaldo al documento; el capítulo tres corresponde a la parte 

metodológica donde se establece que este proyecto se basa en un enfoque mixto, 

en el cual las técnicas para recolectar datos serán: entrevista a nutricionistas, 

cuestionario aplicado a clientes de un gimnasio, además de revisión de 

documentos. Por otra parte, el tipo de investigación es descriptiva, pues se busca 

definir claramente un objeto.  

Con los datos recolectados, se procederá a realizar un análisis de la 

información, lo cual se especifica en el capítulo cuatro. Por otro lado, para 

establecer las conclusiones pertinentes, se realizará en el capítulo cinco, y se 

desarrollará la propuesta de negocios en el capítulo seis, donde se incluye el 

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

Finalmente, se incluyen la bibliografía y los anexos del documento.  
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PLANTEAMIENTO DE LA PROPUESTA DE 
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1.1 Antecedentes  

La nutrición adecuada es fundamental para la supervivencia, el crecimiento físico, 

el desarrollo mental, el desempeño, 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 niñez, la adolescencia y la edad adulta (OMS, 2010). 

En los últimos años, en Costa Rica se ha generado un incremento en la 

obesidad y el sobrepeso de los costarricenses de todas las edades, principalmente 

niños y adultos jóvenes. Estos trastornos nutricionales están ligados con factores 

socioculturales como el estilo de vida, especialmente, el sedentarismo y la dieta, 

que predisponen a las personas a enfrentarse a diferentes enfermedades crónicas 

y enfermedades cardiovasculares. 

La alimentación 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 nutrición, 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 competición, es imprescindible para optimizar el 

rendimiento. Una buena alimentación no puede sustituir un entrenamiento 

incorrecto o una forma física regular, pero una dieta inadecuada puede perjudicar el 

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

Con base en los resultados obtenidos en la  Encuesta Nacional de Nutrición 

de Costa Rica 2008-2009, en el cual hubo participación del Ministerio de Salud 

Pública, el Instituto Costarricense de Investigación y Enseñanza en Nutrición y 

salud, la Caja Costarricense de Seguro Social, el Instituto Nacional de Estadística y 

Censos, además del Instituto Costarricense Sobre Drogas, el Instituto de Nutrición 

para Centroamérica y Panamá, y la Organización Panamericana de la Salud, se 

muestra claramente la condición epidemiológica de la obesidad en el país.  

Con respecto al estado nutricional de la población adulta, se determinó 

por medio del indicador de Índice de Masa Corporal (IMC). De acuerdo 

con lo anterior, la población de mujeres a nivel nacional de 20 a 44 años 

representa un 59,7% de sobrepeso y obesidad. Por otra parte, la 

población de hombres a nivel nacional de 20 a 64 años representa un 

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

Como se evidenció anteriormente, los problemas relacionados con peso y 

con la falta de tiempo para realizar actividad física van en aumento. Por tal motivo, 

surge la oportunidad de crear una clínica integral donde se brinde, de manera 

conjunta, un servicio de atención nutricional, entrenamiento deportivo 

individualizado, según las metas del cliente, además de asesoría en 

suplementación y terapias alternativas como auriculoterapia. 

Dicha clínica se ubicará de la entrada principal de la iglesia católica, San 

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

 

 

 

 

 



18 
 

1.3 Objetivos  

A continuación, se presentan los objetivos que se establecen para el siguiente 

trabajo. 

Objetivo general 

Desarrollar un modelo de negocios para la creación de una Clínica Integral de 

Nutrición y Entrenamiento Deportivo, la cual cuente con sala de 

entrenamiento y terapias alternativas, que ofrezca a los clientes un servicio 

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

     Objetivos específicos 

1. Establecer el nivel de la organización (organigrama) para el correcto 

funcionamiento de la Clínica. 

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

creación y posible apertura. 

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

futura promoción de la clínica. 

4. Diseñar el modelo de negocios para la creación y posible apertura de la 

Clínica. 
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1.4 Alcance y limitaciones  

1.4.1 Alcance  

 La creación de la Clínica de Nutrición Integral y Entrenamiento Deportivo. 

1.4.2 Limitaciones  

 Encontrar un local con las características deseadas. 

 Contar con proveedores que brinden precios accesibles. 

 Procesos burocráticos de las instituciones involucradas en el proceso de una 

posible apertura de la Clínica de Nutrición Integral y Entrenamiento 

Deportivo. 

 Para efectos del proyecto, una limitante es que no se apreciará la creación y 

puesta en funcionamiento de la Clínica.  
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2.1 Nutrición  

Según la Organización Mundial de la Salud (O.M.S.), la nutrición es la 

ingesta de alimentos en relación con las necesidades dietéticas del 

organismo. Una buena nutrición es una dieta suficiente y equilibrada 

combinada con el ejercicio físico regular y es un elemento fundamental de la 

buena salud.  Por otra parte, una mala alimentación puede reducir la 

inmunidad, aumentar la vulnerabilidad a las enfermedades, alterar el 

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

El seguimiento y análisis integral del estado de salud está intrínsecamente 

relacionado con el estado nutricional de los individuos y la seguridad alimentaria 

nutricional de la población. 

  La evaluación nutricional de una población debe contemplar aspectos que 

aseguren la cantidad y calidad suficiente de alimentos con indicadores que midan 

no solo el consumo de alimentos y la utilización biológica, sino también la 

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

En la actualidad, los malos hábitos alimentarios aplicados por la mayoría 

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 azúcares; a su vez, lo anterior ha 

generado el incremento de patologías 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 está 

funcionando en su óptima capacidad, se tiene más energía y también 

más resistencia para combatir infecciones y enfermedades. Esto se 

puede lograr con una alimentación 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 física 

Una parte fundamental de mantener un estilo de vida saludable es la 

realización de actividad física según sean las necesidades de cada persona. Lo 

anterior debe acompañarse de una alimentación sana y balanceada, lo cual va 

a permitir contar con una vida plena y disminuir el riesgo de diferentes 

patologías. 

El ejercicio físico se define como cualquier movimiento corporal 

producido por el sistema locomotor por contracción y relajación de la 

musculatura que supone consumo de energía. Dicho movimiento supone 

un incremento de la demanda de oxígeno y nutrientes por los músculos 

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

La ausencia de actividad física se considera un problema de salud pública. 

La disminución del trabajo físico, los cambios de hábitos y el estilo de vida 

sedentario son factores perjudiciales para el individuo y costosos para la sociedad, 

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

Los efectos positivos de la actividad física se producen en el área 

cardiovascular, psicológica, sociológica, y en determinadas 

enfermedades, mejora del perfil lipídico, la sensibilidad a la insulina y 

previene la aparición de diabetes mellitus tipo 2, y tiene importantes 

efectos en el sistema nervioso central (Cordero, et al., 2014).  

Por estas razones, la práctica constante de actividad física se debe 

recomendar y promover a toda la población con el fin de garantizar la mejora en 

la calidad de vida, y a su vez, en los estados de salud físico, psicológico y 

social. De igual forma, se debe tener en cuenta que en algunos casos se debe 

realizar supervisión del ejercicio, tanto por la intensidad, como por las 

características y necesidades individuales de cada persona.  
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2.3 Nutrición deportiva  

En las tres últimas décadas, gran parte de las investigaciones se han dirigido hacia 

la obtención de técnicas que puedan aumentar las reservas de energía, tanto 

antes, como durante la realización de ejercicio. 

 Dichas investigaciones han demostrado la existencia de una relación directa 

entre la alimentación y el rendimiento físico. Tanto así es que en el deporte de alta 

competición, donde los deportistas entrenan con unos volúmenes e intensidades 

que en ocasiones rozan los límites humanos, la alimentación deportiva se ha 

convertido en una cuestión realmente trascendental, lo cual implica que se le 

conozca como entrenamiento invisible. Hablar de alimentación y nutrición en el 

deporte implica adaptar los principios básicos de la alimentación a las necesidades 

energéticas y de micronutrientes que conlleva la práctica deportiva. 

 Dependiendo de las características del trabajo físico realizado, pueden surgir 

requerimientos nutricionales especiales. Al considerar estas características, 

fundamentalmente la intensidad, duración o frecuencia del ejercicio y el 

requerimiento energético de éste, existen ciertas estrategias nutricionales que se 

escapan de las recomendaciones específicas de la población general y que 

resultan beneficiosas en determinados casos (Araza, 2015). 

 Por lo tanto, la alimentación del deportista debe basarse en una dieta 

equilibrada, tanto cualitativa, como cuantitativamente. Asimismo, debe ajustarse la 

cantidad total de calorías 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 encargarán de almacenarlos, o bien, de 

transformarlos en energía.   

 El principal papel de la alimentación diaria es proveer a los deportistas el 

combustible energético y los nutrientes necesarios para optimizar las adaptaciones 

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

conseguir y mantener una contextura física óptima.  

2.4 Suplementos nutricionales 

Un suplemento nutricional es un producto tomado por vía 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, proteínas, aminoácidos, preparaciones de medicina 

tradicional, extractos de hierbas, ácidos grasos esenciales, prebióticos, enzimas y 

metabolitos. Generalmente, el deportista busca en el suplemento nutricional un 

efecto ergogénico, es decir, una ayuda para mejorar el rendimiento físico. Muchos 

productos han sido analizados buscando ese efecto ergogénico. Sin embargo, muy 

pocos han podido demostrar científicamente su eficacia (Santesteban e Ibáñez, 

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 aminoácidos: 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 mediterránea suele ingerir cada día 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 músculo esquelético. Se excreta 

por vía renal. 

 Dentro de sus efectos, está la hipertrofia muscular (aumento significativo de 

la masa muscular, es decir, se genera un crecimiento en el músculo), ya que facilita 

la retención intracelular de agua, que es lo que induce la hipertrofia muscular y el 

almacenamiento de glucógeno en el músculo (Santesteban e Ibáñez, 2017). 
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2.4.2 Proteínas y aminoácidos  

Cuando el objetivo del entrenamiento es ganar masa muscular y fuerza, se deben 

considerar dos parámetros: mantener un aporte calórico superior al gasto cuando 

se trata de ganar masa muscular y establecer un balance de nitrógeno 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 recuperación 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, así como 

su relación con aumentos de masa muscular, promover la recuperación y 

regeneración muscular. 

Actualmente, el uso de preparados a base de proteínas está muy difundido 

no solo en deportistas, sino en la población en general, bien para ganar músculo o 

para la pérdida de peso. La mayoría 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” están destinados a 

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

Existen tres tipos de pre-entrenadores capaces de aumentar la efectividad 

de los entrenamientos: los estimuladores del sistema nervioso central, los cuales 

contienen (cafeína, taurina), los componentes para incrementar los indicadores de 

fuerza  (aminoácidos esenciales conocidos en el mercado como BCAA, creatina, 

beta-alanina, betaína) y las sustancias para intensificar el flujo sanguíneo en los 

músculos (arginina, citrulina, óxido nítrico). 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 

Ibáñez, 2017). 

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

suplementos, se encuentran los siguientes: 

 Incremento de la energía y del rendimiento. 

 Retraso de la fatiga. 

 Aumento de la concentración. 

 Mejora del transporte de nutrientes. 

2.5 Idea de negocio  

Una idea de negocio es la forma inicial que adquieren las primeras nociones de la 

empresa que se desea crear, presentando como características esenciales la 

identificación 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 (Rodríguez 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 diseñar un producto (bien o 

servicio) para su satisfacción. 

Es necesario tener cierta claridad con respecto a las características del 

producto por ofrecer y de la manera como se puede realizar. Por tanto, sin duda 

detrás de una oportunidad de negocio se debe encontrar la imagen de un producto, 

lo cual a su vez no será otra situación que la oferta de la empresa por crear. 

Otro paso por seguir es la identificación de clientes potenciales, ya que si no 

hay quien se interese en lo ofrecido, sencillamente no habrá ingresos, y con ello, no 

habrá negocio. Esto también servirá base para estimar el tamaño del mercado al 

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

“valor añadido” al producto o servicio ofrecido.  

Por tal razón, la oportunidad está 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 diseñar un formato de negocio y de producto 

diferente están perfectamente relacionadas con el grado de involucramiento, 

conocimientos, información y creatividad que tenga(n) su(s) promotor(es). Éstas 

son capacidades y posibilidades que se deben tener o desarrollar para encarar una 

oportunidad de negocio (Rodríguez y Moreno, 2013). 

2.7 Planeación y su importancia  

La planeación implica definir los objetivos o las metas de la organización, 

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), así como con los medios (cómo hacerlo).   

La planeación es importante porque establece un rumbo por seguir, tanto a 

los gerentes, como a los empleados, ya que cuando todos en la organización 

comprenden adónde se dirigen y cuál es su contribución para lograr las metas, 

comienzan a coordinar sus actividades, se promueve el trabajo en equipo y la 

cooperación (Robbins, et al., 2013). 

Por otra parte, al contar con una adecuada planeación, se reduce la 

incertidumbre, pues se anticipan los cambios y el impacto que éstos puedan traer 

consigo. Asimismo, se reduce la duplicación de actividades o aquellas que son 

inútiles. Una correcta planeación establece las metas o los estándares que facilitan 

el control.  

Si los miembros de una organización no están seguros de lo que están 

intentando alcanzar, cómo podrán evaluar si lo están 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 así, deben aplicar 

medidas correctivas, ya que sin una planeación previa no habrá 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 bibliografía, se cuenta con 8 tipos de planes administrativos 

aproximadamente, sin embargo, para efectos de este proyecto se describirán solo 

el plan estratégico y el plan táctico, los cuales se citan a continuación: 

2.8.1 Planes estratégicos 

Son aquellos aplicables a toda la organización y abarcan sus metas generales. 

Pasos del plan estratégico 

1. Identificar la misión, visión y metas de la organización: la misión es una 

declaración del propósito de la empresa. A partir de las metas, se define 

para qué está la empresa en el negocio. 

2. Realizar un análisis externo: este análisis es vital para un negocio, ya que 

permite conocer cuáles productos o servicios ofrece la competencia. 

Además, permite analizar los componentes del entorno (económico, 

demográfico, político-legal, sociocultural, entre otros) para identificar 

tendencias y cambios. 

Una vez analizado el entorno, la organización podrá identificar las 

oportunidades que se deben aprovechar y las amenazas por contrarrestar. 

3. Realizar un análisis interno: es importante que la organización realice un 

análisis interno con el fin de determinar las capacidades y los recursos 

específicos con los cuales cuenta. Una vez realizado dicho estudio, se 

podrán identificar las fortalezas y debilidades de la organización. 

4. Formular estrategias: al formularse las estrategias, se deben tomar en 

cuenta aspectos como entorno externo, capacidades, recursos y estrategias 

de diseño 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 cuán eficaces han sido las estrategias 

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

2.8.2 Planes tácticos 

También llamados planes operacionales, especifican los detalles de cómo se 

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

2.9 Técnicas de análisis competitivo 

En cuanto a las técnicas analíticas usadas comúnmente en inteligencia competitiva, 

se encuentran el análisis FODA, las fuerzas de la industria de Porter y el análisis de 

grupos estratégicos, entre otras.  

Sin embargo, en este trabajo se citará el modelo de diamante de Porter. Este 

método implica analizar metas futuras, supuestos, estrategias actuales y 

capacidades de un competidor específico 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 sí 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 

operación puede indicar si la empresa seguirá en su dirección actual. El último 

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 

 

           Fuente: Wheelen & Hunger, 2007 

2.10 Modelo de negocios  

Es el esquema que la administración 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 compañía 

son: la propuesta de valor para el cliente y su fórmula de utilidades. La propuesta 

de valor para el cliente plantea el enfoque con el cual la compañía 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, más 

atractiva será la propuesta de valor para los clientes.   

La fórmula de utilidades describe el enfoque de la compañía para determinar 

una estructura de costos que permita utilidades aceptables, dados los precios 

asociados con la propuesta de valor para el cliente. Dicha fórmula depende de tres 

elementos básicos: el valor proporcionado a los clientes en términos de la eficacia 

con que los bienes o servicios de la compañía satisfacen las necesidades de los 

clientes, el precio cobrado a los clientes y los costos de la compañía. Mientras 

menores sean los costos dada la propuesta de valor para los clientes, mayor 

capacidad tendrá 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 económico, pues organizan fácilmente en una 

plantilla con casillas para pasar rápida y eficazmente a la acción. Esta herramienta 

también mejora los intercambios con los clientes y brinda un verdadero impulso a la 

comunicación entre los colaboradores.  
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               Figura 2 Plantilla del Modelo Canvas 

Fuente: Garcés, et al., 2017 

 Según Garcés, et al. (2017), dicha plantilla está compuesta por los 

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

 Segmentos de mercado: son las personas y organizaciones que están 

interesadas y dispuestas a comprar un producto en específico para 

satisfacer un deseo o 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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 Relaciones con los clientes: en este apartado, se define el tipo de relación 

que se desea establecer con el segmento de mercado o con el cliente 

objetivo del emprendimiento. 

 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.  

 Recursos clave: representan los activos más importantes para hacer 

funcionar un negocio.  

 Actividades clave: describen las acciones más importantes que cumple la 

empresa para que el negocio funcione.  

 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.  

 Estructura de costos: se deberán detallar los costos de la operación del 

negocio y será 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 

 

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 

que 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 combinación de productos, servicios, información o 

experiencias que se ofrecen a un mercado para satisfacer una necesidad o un 

deseo. Las ofertas de mercado no se limitan a productos físicos; 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 cuáles clientes atenderemos (cuál es 

nuestro mercado meta)? y ¿Cómo podemos atender a estos clientes de la mejor 

manera (cuál 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:  

 Producto: para entregar su propuesta de valor, la empresa primero 

debe crear una oferta de mercado que satisfaga una necesidad. 

 Precio: cuánto se cobrará por la oferta. 

 Plaza: cómo se hará para que la oferta esté disponible para los 

consumidores meta. 

 Promoción: deberá comunicarse con los clientes meta sobre la oferta 

y persuadirlos de sus méritos. 
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CAPÍTULO III 

PROCEDIMIENTO METODOLÓGICO 
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3.1. Enfoque de la investigación 

Este proyecto se basa en un enfoque mixto. Los métodos mixtos representan un 

conjunto de procesos sistemáticos, empíricos y críticos de investigación, e implican 

la recolección y el análisis de datos cuantitativos y cualitativos, así como su 

integración y discusión conjunta, para realizar inferencias producto de toda la 

información recabada (metainferencias), y lograr un mayor entendimiento del 

fenómeno bajo estudio (Hernández y Mendoza, 2014). 

 Las técnicas para recolectar datos serán: entrevistas a nutricionistas, 

aplicación de un cuestionario a los clientes de un gimnasio y revisión de 

documentos. 

3.2. Tipo de investigación  

El tipo de investigación es descriptiva, ya que se busca definir claramente un objeto 

(mercado, industria, competencia, puntos fuertes o débiles de una empresa, algún 

tipo de medio de publicidad o un problema simple de mercado) (Hernández y 

Mendoza, 2014). 

3.3. Diseño de la investigación  

El diseño será transversal descriptivo, pues se tiene como objetivo indagar la 

incidencia de las modalidades, categorías o niveles de una o más variables en una 

población. Son estudios puramente descriptivos (Hernández y Mendoza, 2014). 

3.4. Sujeto y fuentes de información  

A continuación, se detalla quiénes serán los sujetos y las fuentes de información 

del siguiente proyecto.  

3.4.1. Fuentes primarias  

Son las que sistematizan en mayor medida la información. Generalmente, 

profundizan más en el tema desarrollado y son altamente especializadas, como 

libros, artículos de revistas científicas y ponencias o trabajos presentados en 
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congresos, simposios y eventos similares, convirtiéndose en material de primera 

mano (Hernández y Mendoza, 2008). 

Para este proyecto, se utilizarán como fuentes primarias y como sujetos de 

investigación los nutricionistas que cuenten con consultorios propios, con el fin de 

conocer cómo 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 opinión en relación con el servicio 

recibido, forma como se enteraron de éstos y como les gustaría recibir información. 

3.4.2. Fuentes secundarias  

Estas fuentes serán las páginas oficiales de instituciones como Ministerio de Salud, 

Municipalidad de Guadalupe y Colegio de Profesionales en Nutrición con el fin de 

determinar los aspectos legales y requisitos requeridos para una posible apertura 

del negocio. Asimismo, se emplearán libros, artículos científicos y páginas web con 

el fin de dar respaldo bibliográfico al proyecto. 

3.5.  Población  

Conjunto de unidades de información que permiten tener una muestra lo 

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

Para este proyecto, se tomará como referencia la población 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 población, 

pues cumple con las características deseadas (personas físicamente activas, 

interesadas en adquirir la asesoría de un profesional en Nutrición y los servicios de 

un entrenador personal, además de consumir suplementos nutricionales) para el 

público meta de la Clínica. En cuanto a la demanda, se parte de un estudio previo, 

el cual refiere ser un negocio factible.  

Para efectos del presente trabajo, se tomará una muestra de la población.  
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3.5.1. Muestra  

Es el subgrupo de la población del cual se recolectan los datos y debe ser 

representativo de ésta.  

La muestra será no probabilística, pues la elección de los elementos no 

depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las características de 

la investigación o de quien hace la muestra (Hernández y Mendoza, 2014). 

3.5.2. Cálculo de la muestra  

Como se conoce el número de la población, se trabajará con la siguiente fórmula: 

 

N = población (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 distribución normal 

estandarizada correspondiente al nivel de confianza escogida).  

 P = 0,5  Q = 1-P = 0,5  

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

0,1. 

A continuación, se describe paso a paso cómo se realiza dicho cálculo: 

n          n     

n   

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

Las técnicas para recolectar datos serán: consulta en páginas oficiales y visita a 

instituciones involucradas, con el fin de determinar los requisitos requeridos para 

una posible apertura de la Clínica, además 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 medición 

Éstos son recursos utilizados por el investigador para registrar información o datos 

sobre las variables que tiene en mente (Hernández y Mendoza, 2014). 

Para este proyecto, se utilizaron dos cuestionarios descritos a continuación: 

3.6.1.2. Cuestionario  

Consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o más variables por medir. 

Puede estar formado por preguntas cerradas, las cuales contienen opciones de 

respuesta previamente delimitadas, siendo más fáciles de codificar y analizar. A su 

vez, puede contener preguntas abiertas proporcionando una información más 

amplia y que pueden funcionar cuando no se tiene información sobre las posibles 

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

Para este proyecto, se aplicará un cuestionario de 10 ítems, formado por 

preguntas con respuesta única: 1, 3, 6, 7, 8,9 y con respuesta múltiple 2 y 10. Ello 

se realiza con el fin de conocer la frecuencia con la cual se realiza actividad física, 

horarios, consumo de suplementos nutricionales, interés por obtener los servicios 

de un entrenador personal-nutricionista, medios para recibir información por parte 

de la clínica, entre otros aspectos que se desarrollarán en el capítulo 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 (Hernández y 

Mendoza, 2014). 

Para esta investigación, se entrevistará a 5 nutricionistas, a las cuales se les 

consultará, por medio de un cuestionario, el tiempo que llevan ejerciendo la 

profesión, estructura organizacional de su negocio, servicios ofrecidos, medios por  

los cuales se hace llegar información a los clientes, temporadas de mayor y menor 

demanda de sus servicios, entre otros aspectos que se desarrollarán en el capítulo. 
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3.7. Cuadro de variables  
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Objetivo 

específico 

Variable  Definición de la 

variable 

Indicadores  Definición 

instrumental  

Establecer el nivel 

de la organización 

(organigrama) para 

el correcto 

funcionamiento de 

la Clínica 

 

El nivel de 

organización   

Representación 

gráfica de la 

estructura de la 

empresa, de 

manera que no 

solo represente 

a los empleados 

y recursos 

humanos de la 

empresa, sino 

también a las 

estructuras 

departamentales 

Organigrama  Pregunta #1 

del 

instrumento 

aplicado a las 

profesionales 

en Nutrición.  

Determinar los 

requisitos legales, 

regulaciones y 

normas existentes 

para la creación y 

posible apertura 

 

Requisitos 

legales y 

normas  

Son una serie 

de requisitos 

que se deben 

cumplir para la 

creación y 

posible apertura.  

Formulario de 

solicitud de 

habilitación para 

servicios de 

salud y afines en 

establecimientos. 

(anexo)  

Formulario de 

solicitud múltiple 

de gestión 

municipal 

(anexo)  

Declaraciones 

juradas ante el 

Ministerio de 

Salud y 

municipalidad 

Revisión de 

páginas de 

Internet 

Ministerio de 

Salud, 

Municipalidad 

de 

Goicoechea y 

Colegio de 

Profesionales 

en Nutrición 

sobre los 

requisitos 

legales, 

regulaciones 

y normas 

existentes 

para la 
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local (anexo)  

Certificación 

emitida por el 

Colegio de 

Profesionales en 

Nutrición 

creación y 

posible 

apertura. 

 

Generar una 

propuesta 

de estrategias de 

mercadeo y 

publicidad para la 

futura promoción 

de la clínica 

Estrategias 

de 

mercadeo y 

publicidad  

 Campañas en 

Facebook 

Anuncios   

Por medio del 

cuestionario, 

tomando en 

cuenta las 

preguntas 9 y 

10. 

Diseñar el modelo 

de negocios para 

la creación y 

posible a apertura 

de la Clínica 

  

 

Modelo de 

negocios  

Es el esquema 

que la 

administración 

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. 

Modelo Canvas  Entrevista a 

nutricionistas. 

y cuestionario 

a clientes del 

gimnasio  
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Fuente: Elaboración propia de la investigadora para efectos del presente trabajo 

investigativo, 2018 

 

 

 

 

 

 

 

CAPÍTULO IV 

ANALISIS DE RESULTADOS 
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En este capítulo, se realiza el análisis de los resultados obtenidos a través 

de las técnicas e instrumentos elegidos para realizar la investigación. Es importante 

mencionar que se aplicaron 2 técnicas: la primera, una entrevista dirigida a 

profesionales en el área de Nutrición con la guía de preguntas correspondientes, y 

la segunda, una encuesta con un cuestionario dirigido a usuarios del gimnasio 

Power Fitness.  

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

4.1. Requisitos legales  

Por medio de las consultas y visitas, se determinó la necesidad de llenar una serie 

de formularios para solicitar el estudio y aprobación de los permisos de 

funcionamiento requeridos para una posible apertura. Estos formularios son los 

siguientes: formulario de solicitud de habilitación para servicios de salud y afines en 

establecimientos, formulario de solicitud múltiple de gestión municipal, 

declaraciones juradas ante el Ministerio de Salud y municipalidad local, así como 

certificación emitida por el Colegio de Profesionales en Nutrición y títulos 

correspondientes ante el Ministerio de Salud. 

4.2. Entrevista aplicada a nutricionistas  

Se aplicó una entrevista a 6 profesionales en Nutrición, incorporadas al Colegio de 

Profesionales en Nutrición, trabajadoras independientes y que cuentan con 

consultorio propio o que alquilan uno. Dicho instrumento consta de 9 interrogantes. 

La información obtenida fue la siguiente:  

En el primer ítem, se consulta lo siguiente: ¿Cuánto tiempo tiene de ejercer 

la profesión? 

 El tiempo ronda entre los 5 y 8 años, aproximadamente. 

En el segundo ítem, se pregunta lo siguiente: ¿Cuenta con una organización 

establecida (organigrama) en su negocio?  
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 Cinco de ellas indican que no cuentan con una organización establecida, ya 

que por el tipo de servicio brindado, esto no se requiere. 

 Una de las profesionales menciona que sí 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: ¿Cuáles servicios ofrece a sus clientes? 

 Todas ofrecen consulta nutricional (educación nutricional). 

 Tres de ellas brindan asesoría a servicios de alimentos. 

En el cuarto ítem: ¿Cómo les hace llegar información a sus clientes en 

relación con servicios, promociones, actividades, entre otras? 

 Todas concuerdan que hacen uso del correo y las redes sociales como 

Facebook, Instagram y Whatsapp, y en última instancia, llamadas 

telefónicas. 

Es importante mencionar que en la actualidad la tecnología 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 razón, 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 cuáles temporadas considera usted que son 

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

 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 población inicia con nuevos proyectos como sucede en los 

primeros meses del año 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 próximas las 

vacaciones, obtener un físico más esbelto. Por otra parte, se cuenta con la 

población que se mantiene físicamente activa y se prepara para diferentes 

competiciones dependiendo de las disciplinas practicadas.  

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

diciembre)  

Cabe resaltar que en este periodo la población cuenta con otros intereses: 

salir de paseo y compra de regalos. Por tanto, la alimentación 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 año y si pierde el interés 

por modificar los hábitos de alimentación y la realización de actividad física.  

En lo referente a la pregunta seis: ¿Cuál es el perfil de su clientela? 

 Cuatro de ellas indican que son personas entre los 18 y 70 años, de clase 

media a alta, que desean mejorar sus hábitos de alimentación, algunos con 

patologías asociadas, deportistas. 

 Dos de ellas indican ser personas adultas mayores con patologías asociadas 

y que desean mejorar sus hábitos de alimentación.  

En cuanto el ítem siete, se consulta: ¿Cuáles horarios ofrece a sus clientes? 

 Tres de las entrevistadas ofrecen un horario de lunes a viernes de 8:30 a 7 

p.m. aproximadamente y sábados de 8 a.m. a 3 p.m.  

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

sábados de 8 a.m. a 3 p.m. 

 Solo una colega brinda consulta únicamente 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 población 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 cuáles opciones de pago ofrece a sus 

clientes: 

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

bancarias.  

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

 Cinco de ellas ofrecen paquetes por un número determinado de sesiones o 

alguna terapia alternativa o descuentos por referir a otras personas. 

 Una de ellas, al contar con un gimnasio, ofrece paquetes que incluyen dicho 

servicio y precios especiales por pareja o grupos de personas.  

 Las que ofrecen asesoría a los servicios de alimentos refieren que se 

apegan a lo estipulado por el Colegio de Profesionales en Nutrición. 

4.3. Cuestionario aplicado a usuarios que asisten al 

gimnasio  

Se tomó como referencia la población 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 tomó 

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

 Se les aplicó un cuestionario que se divide en dos partes en la primera se 

toman datos generales como: sexo, ocupación y edad. Y la segunda parte son 10 

preguntas. A continuación, se muestra la información obtenida: 
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Figura 4 Sexo de la población entrevistada 

 

Fuente: Elaboración 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 población 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 años con un 43%, seguido de las de 31 a 40 años con un 42%, las de 41 a 50 

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

Tabla 1 Rangos de edad de los individuos encuestados 

Rango de edad  Total de personas  Porcentaje 

18 a 30 años 28 43% 

31 a 40 años  27 42% 

41 a 50 años  6 9% 

51 a 60 años  4 6% 

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

investigativo, 2018 

60% 

40% Masculino

femenino
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 Seguidamente, se muestra la información 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: ¿Cuántas veces a la 

semana realiza actividad física? En la tabla 2, se observan los resultados 

obtenidos. 

Tabla 2 Frecuencia semanal para realizar actividad física 

Veces a la semana   Total de personas  Porcentaje 

Menos de 3 veces  1 2 % 

3 a 5 veces   46 71% 

Más de 5 veces   10 15 % 

Todos los días *  8 12 % 

* Cuantas sesiones al día: 1 al día. 

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

investigativo, 2018 

 Como se puede determinar, la mayoría de los clientes realiza actividad física 

de 3 a 5 veces por semana, lo cual está representado por un 71%, seguido de los 

que se ejercitan más de 5 veces a la semana con un 15%. Mientras tanto, los que 

pueden ejercitarse todos los días están representados por un 12%, aclarando que 

los mismos realizan solo una sesión al día, y por último, 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, según lo indican en el momento de llenar el cuestionario. 

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

física. Es importante aclarar que era un ítem con respuesta múltiple.  
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Figura 5 Hora del día que acostumbra realizar actividad 
física 

 

Fuente: Elaboración 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 mañanas y un 6% menciona que tiene 

disponibilidad de tiempo para hacerlo en cualquier momento del día. Como se 

mencionó anteriormente, el horario para realizar la actividad física 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 física, la mayoría de los 

encuestados indica realizar de 1 a 1,5 horas al día, lo cual equivale al 78%, un 18% 

de 2 a 3 horas diarias y en cuanto los que realizan más 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 física por día 

Tiempo    Total de personas  Porcentaje 

Menos de 30 minutos   1 2 % 

1 a 1,5 horas  51 78% 

2 a 3 horas    12 18 % 

Más de 3 horas   1 2 % 

Fuente: Elaboración 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 sí, tal como lo muestra la siguiente figura. 

Figura 6 Consumo suplementos nutricionales 

 

Fuente: Elaboración 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. 

54% 
46% No

Sí
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Tabla 4 Suplementos nutricionales consumidos 

Producto     Total de personas  Porcentaje 

Proteína    26 87 % 

Creatina   7 23 % 

Aminoácidos      4 13 % 

Pre entrenos     2 7 % 

Fuente: Elaboración 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 proteínas, el 23% consume creatina, 13% aminoácidos 

y el 7% pre- entrenadores; cabe mencionar que algunos consumen varios 

productos.  

 A estas 30 personas, se les consultó si les gustaría adquirir los suplementos 

nutricionales en una Clínica Integral de Nutrición y Entrenamiento Deportivo. El 

80% respondió que sí, 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 clínica 

 

80% 

20% 

Sí

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

investigativo, 2018 

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

detallan en la siguiente tabla: 

Tabla 5 Suplementos nutricionales interesados en adquirir 

Producto   Total de personas  Porcentaje 

Proteínas    22 73 % 

Aminoácidos   7 23 % 

Creatina     6 20 % 

Preentrenos     4 13 % 

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

investigativo, 2018 

En la tabla 5, se refleja que al 73% de la población le interesa adquirir 

proteínas, al 23% aminoácidos, al 20% creatina y al 13% preentrenos. Es 

importante aclarar que era un ítem con respuesta múltiple.  

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 

 

Fuente: Elaboración 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 algún 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 contraindicación para su consumo. 

En cuanto a si les interesaría 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 

 

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

investigativo, 2018 

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

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

 

Figura 10 Razones para no contratar un entrenador 
personal 
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Fuente: Elaboración propia de la investigadora para efectos del presente trabajo 

investigativo, 2018 

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

nutrición, como se muestra en la siguiente figura.  

Figura 11 Interesados en contar con asesoría de un 
nutricionista 

 

Fuente: Elaboración 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 Nutrición son: motivos económicos (57%) y un 

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

 

Fuente: Elaboración 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 Clínica Integral de Nutrición y 

Entrenamiento Deportivo. Dichos resultados reflejan que el 77% está interesado en 

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

 

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

investigativo, 2018 

Por otro lado, se les consultó a estas 65 personas lo siguiente: ¿Si lo 

invitaran a la inauguración de una Clínica Integral de Nutrición y Entrenamiento 

deportivo, qué actividad le gustaría 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% desearía 

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: Elaboración 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 información sobre los servicios, ofertas y noticias del lugar. 

Para este ítem, se les permitió optar por varias opciones.  

  

Figura 14 Medios de preferencia para recibir información 

 

Fuente: Elaboración 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 

información es el correo electrónico 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 

información, y finalmente, el 19% opta por Whatsapp. Es importante enfatizar que 

era un ítem con respuesta múltiple.  
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CAPÍTULO V 

CONCLUSIONES 
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A continuación, se presentan las conclusiones que dan respuesta a los 

objetivos planteados en este proyecto. 

Por medio de la investigación, se concluye que el nivel de organización 

(organigrama) dentro de cualquier empresa es una herramienta útil 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 organización. La colega que 

refiere utilizar esta herramienta indica contar con el siguiente orden jerárquico: 

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 creación y posible apertura de una 

Clínica Integral de Nutrición y Entrenamiento Deportivo. Para el tipo de negocio 

visualizado, los documentos por presentar son los siguientes: formulario de 

solicitud de habilitación para servicios de salud y afines en establecimientos, 

formulario de solicitud múltiple de gestión municipal, declaraciones juradas ante el 

Ministerio de Salud y municipalidad Local. Aunado a lo anterior, se requiere 

certificación emitida por el Colegio de Profesionales en Nutrición y títulos 

correspondientes ante el Ministerio de Salud, donde se da fe que el negocio 

contará con los profesionales pertinentes. 

 

Como en todo negocio, es necesario establecer los canales por los cuales 

se contactará a los clientes. Por medio de los instrumentos aplicados, se 

establecieron como principales medios para hacer llegar información y publicidad 

a los futuros cliente si se diera apertura de una Clínica Integral de Nutrición y 

Entrenamiento Deportivo, como el correo, Facebook, mensajes vía Whatsapp. 

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

además del tipo de actividades más atractivas para una posible inauguración.  

Tomando en cuenta todos estos factores, se diseña 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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CAPÍTULO VI 

PROPUESTA 
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A continuación, se brinda la propuesta desarrollada para este trabajo de 

investigación, partiendo de los resultados obtenidos a través de las técnicas e 

instrumentos aplicados. 

Para este apartado, se hará uso del Modelo de negocios Canvas. Este lienzo 

es un soporte con el cual los emprendedores piensan y construyen su modelo 

económico, pues organizan fácilmente en una plantilla con casillas para pasar 

rápida y eficazmente a la acción. Esta herramienta también mejora los intercambios 

con los clientes y brinda un verdadero impulso a la comunicación entre los 

colaboradores.  

La idea del negocio es crear y en un futuro abrir la Clínica de la Nutrición 

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, además de la venta de suplementos nutricionales con su 

respectiva asesoría nutricional. A continuación, se describe cada paso de la 

propuesta: 

6.1. Modelo de negocios Canvas  

Es importante mencionar que la elaboración de cada módulo se hace tomando en 

cuenta los resultados obtenidos en capítulo IV Análisis de resultados. A 

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

Asociaciones 
clave 

Actividades clave Propuesta de 
valor 

Relación con 
los clientes 

Segmentos de mercado 

Aporte económico 
por parte de 

socios 

Nutrisalud (venta 
de materia prima) 

Life Fitness 
(maquinaria) 

Contratación de 
personal 

especializado 

Compra de equipo 
nutricional y 

maquinaria deportiva. 

Financiamiento de 
socios e identidades 

bancarias 

Permisos de 
funcionamiento 

Local apropiado 

Atención 
integral y 

especializada 
del cliente 

De tipo personalizado 
dedicado 

Personas con edades entre los 
20 y 70 años interesadas en 

llevar una alimentación 
saludable, balanceada, con un 
perfil deportivo. Con un nivel 

socioeconómico medio-medio / 
medio-alto / alto-alto. 

 

 

 

 

Recursos clave 

Físico: instalaciones, 
inmobiliario, equipo 

nutricional, 
maquinaria deportiva 

Intelectual: 
profesional en 

Nutrición, Educador 
físico o promotor en 

la salud 

Humano: personal 
administrativo. 

Financiero: aporte 
económico de los 

socios y 
financiamiento 

bancario 

Canales 

Distribución: local de 
la Clínica. 

Comunicación: 
Instagram, mensajes 
vía Whatsapp) correo 
electrónico y página 

web. 

Estructura de costos 

Se requiere de una inversión 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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Fuente: Elaboración 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 inversión inicial del proyecto. 

                      Tabla 8 Cálculo del presupuesto 

Cantidad Descripción Monto mensual Total  Anual  Observaciones  

 Recurso 

humano 

    

1 Administrador 

general  

$1200. 00  $1695.6  $ 20347.2 

 

Se establece 

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 

personal  

$1200. 00 $2400. 00 $28. 800.00  

1 Recepcionista  $500. 00 $500. 00 $6000. 00  

 Organización      

 Alquiler   $2000.00  $24. 000.00 Inversión inicial  

 Depósito  $2000.00  $2000.00 Inversión inicial 

 Remodelación  $1000.00 $1000.00  Inversión inicial  

 Diseñador  $250.00 $250.00  Inversión inicial 

 Rotulación  $985.00 $985.00  Inversión inicial  

nutricionales, accesorios. Los medios para poder 
cancelar por los servicios pueden ser en efectivo o por 

medio de tarjetas bancarias. 
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 Abogado $500.00 $500.00  Inversión inicial  

 Equipo de 

gimnasio  

$35000. 00  

 

$35000. 00  

 

 Inversión inicial  

 Programa de 

nutrición  

$50.00 $50.00  Inversión inicial 

 Equipo 

nutricional 

(balanza, 

tallímetro, 

modelos) 

$350.00 $350.00  Inversión inicial 

 Mobiliario       

(sillas, 

escritorios, 

mueble de 

recepción, 

sillones de 

espera) 

$1010.00 $1010.00  Inversión inicial 

 Permisos de 

salud  

$50.00 $50.00  Inversión inicial 

 Servicios      

 Básicos  $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: Elaboración propia de la investigadora para efectos del presente trabajo 

investigativo, 2018 
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6.7. Mezcla de mercadeo     

A continuación, se detalla la mezcla de mercadeo de la propuesta en cuestión.  

6.7.1. Misión, visión y valores de la Clínica Integral de Nutrición y 

Entrenamiento Deportivo 

6.7.1.1. Misión  

“Ser la primera alternativa para todas esas personas que presentan un perfil 

deportivo y desean complementarlo con una dieta balanceada con el propósito de 

alcanzar sus objetivos”. 

6.7.1.2. Visión  

“Ser la mejor Clínica de Nutrición Integral y de Entrenamiento Deportivo del país, 

basándonos en un servicio de calidad y profesionalismo”. 

6.7.1.3. Valores  

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

confidencialidad.  

6.7.2 Análisis FODA  

A continuación, se presenta el análisis de las fortalezas, oportunidades, 

debilidades y amenazas de la Clínica Integral de Nutrición y Entrenamiento 

Deportivo.  
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                                Tabla 9 Análisis FODA 

Fortalezas  

 Cuenta con profesionales en el 

área de la nutrición y en el 

entrenamiento deportivo. 

 Paquetes promocionales. 

 Terapias alternativas 

(auriculiterapia). 

 Venta de suplementos 

nutricionales. 

 Instalaciones equipadas para 

realizar un entrenamiento 

deportivo individualizado, acorde 

con las metas establecidas. 

 Venta de accesorios (paños, 

botellas de agua, entre otros).  

 Horarios flexibles. 

 Uso de la tecnología.  

 Buen servicio al cliente. 

 Amplio parqueo.  

 Crecimiento y expansión. 

Debilidades  

 No contar con un local propio.  

 No se cuenta con 

posicionamiento en el mercado. 

Oportunidades  

 Alianzas estratégicas y 

comerciales (empresas, 

proveedores) 

 Nuevas tendencias de la 

población.  

Amenazas  

 Competencia de otras clínicas de 

nutrición cercanas.  

 Aumento de impuestos y del tipo 

de cambio del dólar. 

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

investigativo, 2018 

6.7.5 Las 4 P 

En este punto, se abarcan el producto, el precio, la plaza y la promoción de la 

Clínica de Nutrición Integral y de Entrenamiento Deportivo de la presente 

propuesta. 



73 
 

6.7.5.1 Producto 

Es un lugar que ofrece al cliente un servicio de asesoría 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 comunicación entre el profesional en 

Nutrición y el entrenador físico. 

Se contará con el uso de la tecnología para mantener una constante 

interacción 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 clínica.   

En cuanto a su ciclo de vida, es un servicio que se encuentra en etapa de 

inicio, buscando posición en el mercado, con lo cual se espera obtener un grado de 

madurez con el paso del tiempo. 

6.7.5.2 Precio  

A continuación, en las tablas 10 y 11 se muestran las tarifas establecidas para los 

servicios de nutrición y entrenamiento deportivo. Esto tomando como referencia la 

competencia que brinda servicios muy similares a los de la clínica (ver la figura 15).  
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Figura 15 Competencia analizada 

 

Fuente: Fit Avenue, 2018 

                            Tabla 10 Paquete de nutrición 

Consulta de nutrición Paquete 

nutricional 1  

Paquete 

nutricional 2  

Paquete nutricional 

3  

Duración:  1 hora 

Modalidad: personal 

Abordaje de nutrición  

Sesión:  1 

Mediciones antropométricas 
100% 

Plan nutricional 100% 

Costo: ₡ 30. 000 

Duración:  1 hora 

Modalidad: personal 

Abordaje de nutrición  

Sesión: 2 

Mediciones 
antropométricas 100% 

Plan nutricional 100% 

Costo: ₡ 57.000 

Seguimiento cada 
15 días  

Duración:  1 hora 

Modalidad: personal 

Abordaje de nutrición  

Sesión: 3 

Mediciones 
antropométricas 100% 

Plan nutricional 100% 

Costo: ₡ 75.000 

Seguimiento cada 
15 días 

Duración:  1 hora 

Modalidad: personal 

Abordaje de 
nutrición  

Sesión: 4 

Mediciones 
antropométricas 100% 

Plan nutricional 100% 

Costo: ₡ 57.000 

Seguimiento cada 15 
días 

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

investigativo, 2018 
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Tabla 11 Paquete Fitness 

Fitness 1 Fitness 2 Fitness 3 Fitness 4 

Duración:  1 mes  

Modalidad: personal 

Abordaje de nutrición  

Sesión:  2 

Mediciones 
antropométricas 100% 

Plan nutricional 100% 

Entrenamiento personal: 2 
sesiones por semana 

Duración: 1 hora 

Suplementación: según 
metas  

Costo: ₡ 170. 000 

Duración:  1 mes  

Modalidad: personal 

Abordaje de nutrición  

Sesión:  2 

Mediciones 
antropométricas 100% 

Plan nutricional 100% 

Entrenamiento personal: 
3 sesiones por semana 

Duración: 1 hora 

Suplementación: según 
metas  

Costo: ₡ 216. 000 

Duración:  1 mes  

Modalidad: personal 

Abordaje de nutrición  

Sesión:  2 

Mediciones 
antropométricas 100% 

Plan nutricional 100% 

Entrenamiento 
personal: 3 sesiones 
por semana 

Duración: 1 hora 

Suplementación: según 
metas  

Costo: ₡ 236. 000 

Duración:  1 mes  

Modalidad: personal 

Abordaje de nutrición  

Sesión:  2 

Mediciones 
antropométricas 100% 

Plan nutricional 100% 

Entrenamiento personal: 
4 sesiones por semana 

Duración: 1 hora 

Suplementación: según 
metas  

Costo: ₡ 260. 000 

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

investigativo, 2018 

6.7.5.3 Plaza  

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

abarcarán los alrededores del cantón de Guadalupe y se espera que el Gran área 

metropolitana, con la visión de expandir el negocio a regiones más alejadas. 

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

evacuar dudas sobre los servicios ofrecidos en la Clínica.  

6.7.5.4 Promoción  

En lo referente a la promoción, ésta se establecería en una segunda etapa, 

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

costo. 



76 
 

Si se da la apertura de la Clínica, ésta y los servicios ofrecidos se ofertarán 

por medio de la red social Facebook, correo electrónico, mensajes vía Whatsapp, 

página web y tarjetas de presentación. Se buscarán alianzas con otras empresas 

con el fin de ofrecer beneficios a los clientes, por ejemplo, con laboratorios clínicos 

y tiendas deportivas.  

 Además, se organizarán actividades recreativas con el fin de integrar e 

identificar a los clientes con la clínica, tanto en la inauguración, como en las fechas 

especiales. Se manejará una base de datos de los clientes y se brindará 

reconocimiento en fechas de cumpleaños por logros de objetivos, entre otras, con 

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

Entrevista dirigida a nutricionistas 

Reciba un saludo cordial. Quisiera solicitar de su colaboración para contestar 

algunas preguntas que no tomarán mucho de su valioso tiempo. Dicha 

entrevista se efectúa como requisito para desarrollar el Proyecto de 

Graduación de Maestría en Gerencia de la Universidad Hispanoamericana. 

 

1. ¿Cuánto tiempo lleva ejerciendo la profesión? 

 ___________________________________________________________ 

2. ¿Cuenta con una organización establecida (organigrama) en su negocio? 

a) Sí: ________________________________________________________ 

b) No, ¿Por qué? _______________________________________________ 

3. ¿Cuáles servicios ofrece a sus clientes? 

 ___________________________________________________________ 

___________________________________________________________ 

4. ¿Cómo les hace llegar información a sus clientes en relación con servicios, 

promociones, actividades, entre otros? 

 ________________________________________________________________

________________________________________________________________ 

5. ¿Cuáles temporadas considera usted que son las de mayor o menor demanda de 

sus servicios y por qué? 

 Mayor: __________________________________________________________ 

 Menor: __________________________________________________________ 

6. ¿Cuál es el perfil de su clientela? 

 ________________________________________________________________

________________________________________________________________ 

7. ¿Cuáles horarios ofrece a sus clientes? 

 ________________________________________________________________ 

8. ¿Cuáles opciones de pago ofrece a sus clientes? 

 ________________________________________________________________ 

9. ¿Cuáles promociones suele ofrecer a sus clientes? 
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 ________________________________________________________________

¡Muchas gracias! 

Anexo 2 

Cuestionario dirigido a usuarios del Gimnasio Power Fitness 

Reciba un saludo cordial. Quisiera solicitar de su colaboración para contestar 

algunas preguntas que no tomarán mucho de su valioso tiempo. Dicho 

cuestionario se efectúa como requisito para desarrollar el Proyecto de 

Graduación de Maestría en Gerencia de la Universidad Hispanoamericana. 

Datos generales 

Sexo: F____ M ____         

Ocupación: _________________________  

Edad:   18 a 30 años ____ 

             31 a 40 años _____ 

             41 a 50 años _____ 

              51 a 60 años _____ 

Preguntas 

1. ¿Cuántas veces a la semana realiza actividad física?  

a) Menos de 3 veces.   

b) De 3 a 5 veces.   

c) Más de 5 veces. 

d) Todos los días. ¿Cuántas veces al día? _____________ 

2. ¿A qué hora del día acostumbra usted realizar actividad física? Puede marcar 

más de una opción.      

a) Mañana. 

b) Tarde. 

c) Noche.  

d) Todas las anteriores  

3. ¿Cuánto tiempo dedica para realizar actividad física por día? 

a) 30 minutos 

b) 1 a 1,5 horas  

c) 2 a 3 horas  

d) Más de 3 horas 

e) Otro:  

4. ¿Consume suplementos nutricionales? 

a. Sí, cuáles: ___________________________________________________ 
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b. No, ¿por qué? ________________________________________________ 

 Si su respuesta es negativa, pase a la pregunta 6  

 

5. ¿Le gustaría poder adquirir los suplementos nutricionales en una Clínica 

Integral de Nutrición y Entrenamiento Deportivo? 

a) Sí, cuáles: ___________________________________________________ 

b) No, ¿por qué? ________________________________________________ 

6. ¿Le interesaría contratar el servicio de un entrenador personal? 

a) Sí 

b) No, ¿por qué?_________________________________________________  

7. ¿Le interesaría contar con la asesoría de un nutricionista?  

a) Sí 

b) No, ¿por qué?  

8. ¿Le interesaría adquirir accesorios identificados con la Clínica Integral de 

Nutrición y Entrenamiento Deportivo? 

a) Sí 

b) No, ¿Por qué? _________________________________________________ 

9. ¿Si lo invitaran a la inauguración de una Clínica Integral de Nutrición y 

Entrenamiento Deportivo, cuál actividad le gustaría que se realizara? 

a) Clase de spinning 

b) Evaluaciones nutricionales 

c) Clase de baile 

d) Clase de entrenamiento funcional  

e) Otra, especifique_______________________________ 

 

10. ¿Si usted asistiera a una Clínica Integral de Nutrición y Entrenamiento 

Deportivo, de qué forma le gustaría ser informado de los servicios, ofertas y 

noticias del lugar? Puede marcar varias opciones.  

a) Correo electrónico  

b) Facebook  

c) Mensajes de Whatsapp 

d) Otros, especifique ________________________ 

 

¡Muchas gracias por colaborar! 
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Anexo 3. Formulario de solicitud de habilitación para servicios de salud y 

afines en establecimiento 
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Anexo 4. Declaración jurada ante el Ministerio de Salud  
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Anexo 5. Formulario de la Municipalidad de Goicoechea 
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Anexo 6. Declaración jurada ante la Municipalidad de Goicoechea 
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Anexo 7. Patente nueva 
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