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RESUMEN
Los cambios en los ultimos afios, la excesiva carga laboral, el estrés, los estudios, diversos
factores demograficos, sociocultrales y economicos, tienen como consecuencia que las
personas acudan cada vez menos a centros de esparcimiento y/o recreacion, apartandose de la
interaccion con sus familias y amigos, ademas que los pocos lugares existentes en la ciudad no
cubren las expectativas respecto a las caracteristicas del servicio que ellos requieren, por lo
cual, se identifica la oportunidad de crear un modelo de negocio para un centro de
esparcimiento, que le brinde una nueva experiencia al cliente. A nivel nacional, existen
propuestas de creaciones de centros de esparcimiento en la ciudad, pero sin un modelo de
negocio que guie al éxito del negocio, teniendo en cuenta el perfil del cliente y la propuesta de

valor que se le brindara, para asi poder dar solucién a sus problemas.

La presente tesis tiene como objetivo la propuesta de un modelo de negocio para un centro de
esparcimiento en la ciudad de Chiclayo. Por lo cual se llegaron a realizar entrevistas a
profundidad para conocer y validar nuestro perfil del cliente, conociendo sus alegrias, trabajos
y frustraciones, para posteriormente generar una propuesta de valor, lo cual nos permitira
desarrollar los nueve bloques del business model canvas, apoyado por la informacion
recolectada en las tres salidas de oficina con el producto minimo viable. Estos datos nos serviran
para validar nuestro primer supuesto del modelo canvas para el centro de esparcimiento en la
ciudad de Chiclayo. Concluyendo con la existencia de un vacio en el area de esparcimiento lo
cual origino una demanda insatisfecha, para lo cual se disefi¢ el business model canvas para

satisfacer las necesidades existentes de nuestros clientes.

Palabras claves: modelo de negocio, canvas, centro de esparcimiento.

Cddigo JEL: M-M10



ABSTRACT

The changes in recent years, the excessive workload, stress, studies, various
demographic, socio-economic and economic factors, have as a consequence that people go less
and less to leisure and or recreation centers, away from the interaction with their families and
friends, in addition to the fact that the few existing places in the city do not meet the expectations
regarding the characteristics of the service they require, therefore, the opportunity is identified

to create a business model for a leisure center, which will provide a new customer experience.

At the national level, there are proposals for creations of leisure centers in the city, but without
a business model that guides the success of the business, taking into account the profile of the

client and the value proposal that will be provided, in order to give solutin to your problems.

The objective of this thesis is the proposal of a business model for a recreation center in the
city of Chiclayo. For this reason, interviews were conducted in depth to know and validate our
profile of the client, knowing their joys, work and frustrations, to subsequently generate a value
proposal, which will allow us to develop the nine blocks of the business model canvas,
supported by the information collected in the three office exits with the minimum viable

product.

These dates will serve us to validate our first assumption of the canvas model for the recreation
center in the city of Chiclayo. Concluding with the existence of a gap in the leisure area which
led to an unsatisfied demand, for which the business model canvas was designed to meet the

existing needs of our customers.

Keywords: business model, canvas, leisure center.
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I Introduccion

En la actualidad el nivel econémico de la ciudad de Chiclayo ha ido aumentando
motivado por el crecimiento de los negocios que son el motor de la economia
chiclayana; antiguos emporios comerciales han dado paso a nuevos con mayor
crecimiento y sostenibilidad, edificios donde funcionaban emporios econémicos de
principales familias chiclayanas, dieron lugar a centros comerciales, galerias de tiendas,
restaurantes y colegios; mostrando prosperidad en el sector econémico de la ciudad. El
auge econdémico en los negocios va de la mano con el profesionalismo en la

administracion de empresas logrando una mayor competitividad.

Sin embargo, Torres (2015); refiere que la ciudad de Chiclayo presenta grandes
problemas de aprovechamiento y distribucion de espacios de areas verdes a
consecuencia del crecimiento de la ciudad, originando el incremento de necesidades de
la poblacion, tales como: salud, vivienda, transporte e infraestructura enfocada a la
recreacion; siendo de vital importancia esta Gltima, tal como lo plantea Osorio (2005);
“El ocio y la recreacion proporcionan un medio para estimular el crecimiento y la
transformacion personal positiva”, ademas de referir que un ocio orientado al desarrollo

humano sera un satisfactor de las necesidades humanas.

Por lo cual se determina por medio de la investigacion, que en la ciudad de
Chiclayo existe poca disponibilidad y ocupacion de areas destinadas a la creacion de
centros recreativos — deportivos, que permitan a las familias relacionarse, compartir y
desarrollar hébitos saludables como el deporte y la socializacién, originando problemas
en la poblacion, como: Limitaciones para el desarrollo recreacional; si bien existen
diferentes recreos campestres en las afueras de Chiclayo, no todos llenan las
expectativas del consumidor, principalmente del nivel socioeconémico A, B 'y C
superior del sector que poseen diferentes estilos de vida; estos prefieren un lugar mas

cerca al lugar donde viven, que posea todas las comodidades que ellos requieran.

Otro aspecto importante es la pérdida de la salud mental y fisica a causa de la
poca actividad fisica en la poblacion, asi como lo planteaban Martinez, Saldarriaga,
Sepullveda (2008); “la falta de actividad fisica, agravada por otros habitos nocivos del
estilo de vida contemporaneo (sobrealimentacion, tabaquismo, estrés) ha desatado la
segunda revolucion epidemioldgica.” Se afiade ademas el aumento del sedentarismo;

Zafra, Millones, Retuerto (2013) lo asocian a la urbanizacion y descenso de la pobreza,



segun su estudio realizado a personas en 15 y 49 afios, encontrado que a mayor nivel

socioecondmico existen mayores conductas sedentarias.

Por lo cual la pérdida de la salud mental, fisica y el sedentarismo son grandes problemas
en la sociedad, originando factores que ocasionaran enfermedades posteriores, no solo en
personas adultas, también nifios y adolescentes; uno de estos factores es la obesidad. Marquez,
Rodriguez, De Abajo (2006); refiere que enfermedades a causa de la obesidad son cada vez mas
frecuente en nifios, aunque no se manifiesten inmediatamente, sino hasta la adolescencia con
enfermedades como: diabetes tipo Il, cancer de mama posmenopausico, enfermedades
cardiovasculares, hipertension, artritis en las rodillas, dolor de espalda y otras alteraciones.

Por ultimo, se tiene que, ante la poca experiencia en centros de esparcimiento en la ciudad,
existe un desconocimiento por parte del personal para brindar un buen servicio a las personas,

faltando una correcta capacitacion e iniciativa en el sector.

Ante lo mencionado se plantea la siguiente pregunta: ;Cual es el modelo de negocio
para un centro de esparcimiento en el la ciudad de Chiclayo — Lambayeque? ; teniendo como
objetivo general el desarrollar un modelo de negocio Canvas para un centro de esparcimiento
en la ciudad de Chiclayo- Lambayeque; con los siguientes objetivos especificos: validar el
problema- solucién mediante el perfil del cliente, validar el producto- mercado mediante el
disefio de la propuesta de valor y disefiar el business model canvas.

El actual estudio se justifica intentando satisfacer las necesidades de los pobladores de la
ciudad de Chiclayo que buscan un ambiente destinado a la recreacion sana y amigable donde
se pueda dar tanto la socializacion familiar y amical. Segun Municipalidad de Chiclayo (2009),
" La poblacién del area metropolitana de Chiclayo se ha visto duplicada, pasando de 377,680
habitantes en el censo 1981 a 716,732 en el afio 2009, con proyeccion a un aumento de mas de
150,00 habitantes de forma vegetativa hacia el afio 2024 donde podria llegarse a los 853,239
habitantes.” Aumentando asi las necesidades de las mismas, como lo menciona Torres (2015);
refiriendo que existe un incremento en las necesidades de los pobladores de la ciudad de
Chiclayo a causa del crecimiento de la misma, una de estas necesidades es la de recreacion,
generando asi una demanda insatisfecha existente en la ciudad de Chiclayo, que surgen a causa
de las rutinas, el trabajo, la tecnologia y otros factores del entorno, causando la dificil

interaccion entre ellos.

En esta ciudad son muy pocos los negocios formales existentes que siguen estrategias,

planificaciones de gastos o un plan de negocio que facilite su desarrollo y viabilidad; y que
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logren asi posteriormente el éxito. Esto se ve reflejado en la poca inversion en el sector de
infraestructura recreacional de la ciudad de Chiclayo, contando con pocos centros de
esparcimiento que cumplan con satisfacer las necesidades de los diferentes miembros de las
familias, que buscan socializar y la vez practicar algin deporte o simplemente la relajacion en

un ambiente coémodo, seguro, limpio y organizado.

Por lo tanto la presente investigacion tendra gran importancia ya que a través de la
formulacién del Business modelo canvas se planteara un modelo de negocio para la creacion
de un centro de esparcimiento en la ciudad de Chiclayo; con el modelo de negocio planteado
en esta tesis, futuras investigaciones que tengan como linea de investigacion
“"Emprendedurismo — Proyectos de inversion”, podran gozar de un nuevo enfoque que les
permita brindar una propuesta de valor indicada que satisfaga las necesidades del cliente,
teniendo en cuenta las relaciones con ellos y con los socios estratégicos, logrando una mejor

planificacion.

En cuanto la metodologia utilizada en la investigacion de enfoque cualitativo teniendo
un alcance exploratorio se realizaron la técnica que son las entrevistas a profundidad a una
poblacion de 30 cliente siendo representativa para la consecucion de resultados y
posteriormente a la formulacion de la propuesta de valor, teniendo como instrumento la guia de

entrevista y el lienzo de la propuesta de valor.
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1. Marco tedrico
2.1. Antecedentes

Palacios (2011) en su investigacion sobre Modelo de Negocio: Propuesta de un Marco
Conceptual para Centros de Productividad, indica que un buen modelo de negocio debe ser una
estructura integral, que abarque de forma holistica todos los elementos, pues la innovacion
constante de los modelos de negocios permite que se genere valor diferencial en el mercado.
Este articulo tiene como objetivo principal presentar una propuesta de guia para la formulacion
de modelos de negocio para centros de productividad a partir de una revision bibliografica y la
propia experiencia de los autores. Asi mismo el documento consta de introduccion, marco
tedrico donde se presenta la importancia de la innovacion en los modelos de negocio y
desarrollar una propuesta para la construccién de modelos de negocio aplicables a Centros de
productividad. Posteriormente haciendo mencién que las organizaciones deben de disefiar su
propio modelo de negocio que les permita subsistir en el entorno y satisfacer a sus clientes
ofreciéndoles productos o servicios. Pues el modelo de negocio de un centro de productividad
no debe ser estatico, tiene que estar en constante adaptacion e innovacion. Finalmente, al
evaluar y determinar el comportamiento de las empresas con relacion a su modelo de negocio,

nos permite encontrar su valor diferencial de los elementos.

Segun Wortmann (2015). A Review and Evaluation of Business Model Ontologies: A
Viability Perspective. (Una revision y evaluacion del Modelo de Negocio ontologias: una
perspectiva de viabilidad). Informa en el articulo, de que en la actualidad las organizaciones
son mas complejas y dificiles de disefiar, surgiendo asi los modelos de negocios, para asegurar
la supervivencia a largo plazo de estas empresas. Los modelos de negocios sirven como
herramienta de viabilidad efectiva para la evaluacion y disefio de planes de negocios, entre
otros. Estos modelos de negocios se argumentan mediante la conceptualizacion y traduccion de
la estrategia que llevara a cabo el negocio, existiendo una relacién entre la estrategia y la

estructura de la empresa, lo cual es alineada como un modelo de negocio viable.

La tesis realizada por Chavez (2015). "Centro de esparcimiento Sachaca. intentard
satisfacer las necesidades de esparcimiento de los pobladores de Arequipa, debido a que la
cantidad de equipamiento recreativo y servicios es actualmente insuficiente para poblacion;
impidiendo al ciudadano ocupar el tiempo libre adecuadamente, inclinando al hombre a

tendencias sedentarias. Esta investigacion estd bajo el enfoque cuantitativo, aplicAndose
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encuestas a los pobladores de la ciudad, con la cual se busca la aceptacion es un nuevo centro

de esparcimiento.

Se tiene como objetivo general: elaborar un proyecto Urbano Arquitecténico, para un
centro de esparcimiento en el sector denominado “La ex — Parada de Tingo”, Sachaca, que
permita satisfacer adecuadamente las necesidades de recreacion que tiene la poblacién de
Arequipa Metropolitana, contribuyendo con el desarrollo social, econémico y cultural de la
ciudad. Basando ademas su investigacion en una propuesta de valor que consta en ofrecer
equipamientos de ocio y relajacion para paseos, relajacion, juegos, actividades al aire libre,
deportes, espectéaculos, vida social y encuentros familiares o amicales.

Concluyendo en primer lugar que el ocio y la recreacion son factores fundamentales en
la calidad de vida de la persona, por lo tanto, se deben crear espacios que cuenten con cualidades
necesarias para la realizacion de actividades de recreacion. Ademas, concluye con la viabilidad
del proyecto poniendo énfasis en el modelo de negocio, fundamentando que la creacion de
espacios de interaccidn publico de mediana escala, afecta directamente a su entorno inmediato,
impulsando el desarrollo econdmico, social y cultural de la zona en donde se encuentra, siendo

el ocio y la recreacion factores fundamentales en la calidad de vida de las personas.

Sanchez (2016). "Plan de Negocio Liga Planeta Gold, Centro Deportivo Y Recreativo.
plantea el llegar a satisfacer las necesidades de recreacion de los trabajadores de corporaciones
y empresas del sector, las cuales no pueden desarrollarse en las empresas debido a que no
cuentan con estas instalaciones. Estando bajo el enfoque cuantitativo, aplicando encuestas de
manera personal. Llegando a tener como publico objetivo a empresas y corporaciones, ademas

de hombres y mujeres de 5 afios en adelante del segmento ABC 1, C2, C3y D.

El siguiente plan de negocio tendrd como objetivo el satisfacer las necesidades deportivas
de hombres y mujeres de 5 afios en adelante, trabajadores de empresas, compatibilizando sus
actividades estudiantiles o laborales con las actividades deportivas y recreativas a desarrollar.
Otro objetivo a tener en cuenta fue el de la existencia de la organizacion a corto plazo. En esta
investigacion usan el modelo de negocio Canvas, basando la propuesta de valor la
personalizacion, accesibilidad, disefio y comodidad del centro deportivo; entregando espacios
para la libre recreacion de los clientes, organizando campeonatos de futbol y fulbito tanto para
nifios como para adultos. Concluyendo con la viabilidad del proyecto, teniendo como estructura
el modelo de negocio canvas, para el posterior desarrollo del plan de negocio y asi garantizar

el éxito del mismao.
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Rivera (2010). “Plan De Negocios Centro Recreativo Y Deportivo De Futbol Santogol”,
sefiala que existe la necesidad de un espacio que sacie la demanda para hombres y mujeres entre
los 15 y 45 afios asociados a la recreacion, deporte, actividad fisica y parques; pues solo se
cuenta con cuatro instalaciones que presten este servicio y estan sobreocupados. Aquel sera un
centro recreativo y deportivo de futbol que brindara a la poblacion siendo un espacio de
esparcimiento y descanso para su familia y amigos. Tiene como objetivo general realizar un
estudio de factibilidad para la creacién y montaje de un centro recreativo y deportivo en la
localidad de Chapinero de Bogota, que proporcione a los habitantes de dicha zona un espacio
atractivo para la préactica del fatbol y el esparcimiento familiar. Otro objetivo es conocer las
preferencias y necesidades de los habitantes en cuanto a la préctica de futbol mediante una
investigacion de mercados. En cuanto a su metodologia del plan de negocios acuden a técnicas
especificas en la recoleccion de informacion, como la observacién, las entrevistas y los
cuestionarios. Concluyendo que existe una oportunidad en negocio con las canchas sintéticas,
debido a que la demanda crece cada vez mas y un déficit en servicios postventa para los clientes.
En cuanto al servicio que brindaran son la calidad y buen estado de las instalaciones, asi como
la alta seguridad dentro del complejo. Otro punto se enfoca en la diversidad de tipos de torneo
que el centro recreativo y deportivo proporcionaréd al mercado, traera una gran diversidad de
clientes. Finalmente indica estar pendiente a las promociones, nuevos servicios y precios,

ademas de realizar un benchmarking cada seis meses para analizar la competencia.

2.2. Base tedricas-cientificas

2.2.1. Definicion de modelo de negocio

Segiin Timmers (1998), “Un modelo de negocio es una arquitectura de productos,
servicios y flujos de informacién incluyendo una descripcion de varios actores del negocio y
sus roles, una descripcion de los beneficios potenciales de diferentes actores del negocio y la

descripcion de las fuentes de ingreso”.

Chesbrough y Rosenbloom (2001), indican que un “modelo de negocio es: articular la
proposicion de valor, identificar un segmento de mercado, definir la estructura de la cadena de
valor, estimar la estructura de costes y el potencial de beneficios, describir la posicion de la

empresa en la red de valor y formular la estrategia competitiva”.

Rajala y Weterlund (2005), entienden por modelo de negocio “La manera de crear valor
para los clientes y la manera en que el negocio convierte, las oportunidades de mercado en

beneficio a través de grupos de actores, actividades y colaboraciones”.
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Osterwalder & Pigneur, (2012). “Un modelo de negocio describe las bases sobre las que

una empresa crea, proporciona y capta valor”.

2.2.2. Clasificacion y enfoques

George y Bock (2011), nos sefialan que el modelo de negocio se puede clasificar segun,
la descripcion y la reflexion en seis grandes puntos de vista: el modelo de negocio como disefio
organizacional basado en la configuracion de las caracteristicas de la empresa; la vision basada
en recursos, es decir, la estructura organizacional como un todo y en evolucion conjunta con
los activos de la firma vy las actividades principales; el tercer punto de vista lo constituye una
historia subjetiva y descriptiva de la l6gica de los determinantes clave de los resultados de la
organizacion o modelo de negocio como narrativa organizacional. El cuarto punto de vista, se
relaciona con la concepcién del modelo de negocio como una forma de innovacion, es decir, la
configuracion de procesos vinculados a la evolucion o a la aplicacion de la tecnologia de la
empresa. El quinto es el punto de vista del modelo de negocio como un facilitador de

oportunidades, es decir, la promulgacion y aplicacion en un ambito de oportunidades.

Dogavena (2009), propone tres enfoques para interpretar el sentido y la utilidad de los
modelos de negocio desde:

El primer enfoque define el modelo de negocio en términos generales, como una
descripcion de la logica de una empresa en la creacion de valor; es decir, explica como una
empresa gana dinero en su cadena de valor y representa el disefio transaccional, la estructura 'y

la gestidn, con el fin de crear valor mediante la explotacion de oportunidades de negocio.

Responde a las preguntas de gestion tales como: "¢ Quién es el cliente?", ¢ Qué significa
el valor parael cliente?", "¢ COmo ganar dinero en este negocio?", "¢ Cudl es la l6gica economica

subyacente que explica cdmo podemos aportar un valor a los clientes a un coste adecuado?”.

El segundo enfoque radica en el sentido y utilidad del modelo de negocio como
dispositivo de mercado. Los modelos de negocio se considerarian como el ingrediente y el
conjunto de mecanismos que configuran un mercado. Se trata, por tanto, de dispositivos que
median entre los intereses de los stakeholders y la coordinacion de sus acciones dentro de un
mercado. El estudio de los dispositivos del mercado ha adoptado una amplia gama de
escenarios, que van desde los mercados financieros a través de las valoraciones contables, hasta
una variedad de objetos tales como el mercado de cotizaciones, o la calificacion de crédito.
Todos ellos utilizan los modelos de negocio para justificar las operaciones de mercado y su

valor transaccional.
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El tercer enfoque va mas alla de considerar los modelos de negocio como descripciones
fehacientes de una realidad en si misma, podemos también, definir su utilidad, en el entorno de

modelos de nuevos proyectos o empresas de nueva creacion.

2.2.3. Etapas y componentes
Segun Osterwalder, (2010), el modelo de negocio consta de cinco etapas:

Movilizacién: consiste en prepararse para disefiar un proyecto de modelo de negocio,

reuniendo los elementos necesarios para el disefio.

Comprensién: una vez reunidos todos los elementos necesarios de la etapa anterior,
pasamos a examinarlos y valorarlos. Se analizan todos los factores importantes para el modelo
de negocio, como podrian ser clientes, proveedores, tecnologia, etc.; intentando identificar

posibles y diferentes escenarios con posibles consecuencias.

Disefio: en base a las consecuencias de la etapa anterior, ajustamos el modelo de negocio
alineandolo con la respuesta del mercado. Se trata de seleccionar aquel o aquellos modelos de

negocios que mejor se adapten a las expectativas de los clientes.
Aplicacion: consiste en ejecutar el modelo de negocio elegido por la empresa.

Gestion: una vez identificada la reaccion del mercado, se intentara aportar flexibilidad al

modelo y se haran las pertinentes modificaciones con objeto de ajustarlo al mercado.

Para Morris, Schindehutte y Allen, (2005), los componentes principales que constituyen
el modelo de negocio son la propuesta de valor, los clientes, el posicionamiento externo, los
procesos internos, los procesos relacionados con la competencia, el personal y por altimo los

inversores.

Johnson y Christensen, (2008), nos dicen gque son cuatro los elementos relacionados con
el modelo de negocio: propuesta de valor para el cliente, modelo de ingresos, recursos y

procesos clave.

Osterwalder, Pigneur y Tucci, (2005), seleccionan nueve elementos en un modelo de
negocio: cliente objetivo, canal de distribucion, relaciones con los clientes, configuracion de la
cadena de valor, propuesta de valor, competencias esenciales, red de socios, sistema de ingresos

y estructura de coste. A continuacion véase en la figura N°1.



Aliados/Partners Clave

Actividades Clave

Recursos Clave

Propuesta de Valor

Relacién con el Cliente

Canales

N

Segmentos de Cliente

T Y9
™

Estructura de Costos

Flujos de Ingreso

Figura 1:Lienzo del business model canvas
Fuente: Alexander Osterwarler
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I1l.  Materiales y métodos

3.1. Tipoy disefio de investigacion

Strauss y Corbin (2002); nos sefiala que nuestra investigacion fue de enfoque
cualitativo, debido a que lleva un proceso no matematico de interpretacion, con el
proposito de descubrir conceptos y descubrir datos. Ayudandonos a obtener detalles
de fendmenos como: los sentimientos, gustos, preferencias, etc. Teniendo como
componentes los datos, que provinieron de las entrevistas semiestructuradas a
profundidad y el procedimiento que es a base de los nosotros como investigadores para
interpretar y organizar los datos. Esta investigacion es de alcance exploratorio, se
utiliz6 para tener una vision general de la realidad a la cual estamos enfocados, lo cual
nos sirvio para ir al campo y conocer directamente a los clientes en los cuales se enfoco
la investigacion. De acuerdo, con este tipo de investigacion la fue comprobada y

validada.

El disefio de la investigacion cualitativa es sistematico, debido a que comprende
dos pasos: codificacion abierta y codificacion cerrada. En la figura N°2 observamos

los pasos que siguid este disefio.

Business
Model
Canvas

CODIFICACION
ABIERTA

Poblacion
30

Entrevista

Figura 2: Disefio de la investigacion
Fuente: Elaboracion propia

Se eligi6 este disefio porque en el primer paso del procedimiento se realizé la
recoleccion de datos y su correspondiente analisis en relacion al perfil del cliente para
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formular la propuesta de valor para el servicio de Centro de Esparcimiento. Lo cual
nos permitié obtener como resultado la propuesta del modelo de negocio para esta

investigacion.

3.2.  Areay linea de investigacion
La presente investigacion pertenece al &rea y linea de investigacion de ciencias

sociales.

3.3.  Poblacién, muestra y muestreo
3.3.1. Poblacién

La poblacién de la investigacion fue a criterio de los investigadores por lo
consiguiente determinamos un tamafio de muestra de 30 familias ya que es la minima
que se requiere para obtener una representatividad, esta puede variar de acuerdo al
avance de la investigacion y al requerimiento de informacién; la finalidad de estas
entrevistas (ver anexo 1), fue para la validacion de nuestro instrumento del lienzo de
la propuesta de valor en la parte de perfil del cliente. Los criterios tomados para la
investigacion fue segin APEIM (2017) donde el 44.4% de la poblacion del nivel
socioecondémico AB y C superior de la region Lambayeque que equivale a 554,686
habitantes, los cuales se encuentran en diversas zonas del departamento, resaltando las
del sector de Santa Victoria, siendo elegida como nuestro objeto de estudio debido a
que residen familias con estilos de vida tales como: dindmicas, deportivas e

interactivas.

Luego se procedio a realizar 30 entrevistas (ver anexo 2) para la validacion de
nuestra propuesta de valor, las cuales se hicieron 10 entrevistas por cada pivoteo
mostrando primero el minimo viable y luego dandole opciones a nuestros clientes
potenciales acerca de las actividades y aéreas que le gustaria tener en el centro de
esparcimiento. Posteriormente estas entrevistas también sirvieron para el disefio final

del Business Model Canvas.
3.3.2. Muestreo

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2006), las muestras no probabilisticas

son la eleccion de los elementos relacionados con las caracteristicas de la
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investigacion, por lo cual el tipo de muestreo de la investigacion realizada es no
probabilistico de tipo discrecional, quedando a criterio del investigador la seleccion de
la muestra, pues estos sujetos son elegidos para formar parte de un objetivo especifico

siendo mas representativa para la investigacion.
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Alianzas claves

Estructura de

costos

3.4.  Operacionalizacion de variables
TABLA N°1: Operacionalizacion de variables
AMBITO MARCO _ SUB |
B ) CATEGORIAS . INDICADOR | ESCALA | INSTRUMENTO TECNICA
TEMATICO TEORICO CATEGORIAS
Segmento de
clientes
Propuesta de
valor emocional
Relacion con los
Emocional .
Segun Clark, clientes
Osterwalder y
Pigneur (2012) Canales de
el modelo de distribucion
negocio es la
- Flujos de
légica que )
subyace en el noresoe Propuesta de
MODELO tent Lienzo de la
DE sustento valor ENTREVISTA
econémico de Propuesta de Nominal | Propuesta de valor
NEGOCIO las valor racional Centro de ) | (semiestructurada)
CANVAS L Guia de Entrevista
corporaciones, esparcimiento
es decir, la Actividades
légica que claves
sigue una
empresa para Recursos claves
obtener Racional
ganancias.
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3.5.  Meétodo, técnica e instrumento para la recoleccion de datos

3.5.1. Método
Se aplicara el método fenomenoldgico, en el cual segun Husserl (1998), define
el método como el estudio de fendmenos o experiencias, donde reflejan un paradigma

y ofrecen una gama de posibilidades para explorar la conducta humana.

Siendo asi el método a utilizar que se cumplio en la investigacion, ya que la idea
de modelo de negocio se inicié con un supuesto con base en datos empiricos, que se
realizaron a través de las entrevistas a profundidad para aplicarla en el ambito
especifico y traves del disefio documental en lo que se refirid a la revision de
bibliografia.

3.5.2. Técnica e instrumento

De acuerdo a nuestro enfoque cualitativo la técnica a utilizarse para la
recoleccion de datos en esta investigacion fue la entrevista a profundidad
semiestructurada, esta técnica se realizd con la finalidad de obtener informacion
directa de la fuente, es decir los clientes que acudiran a nuestro centro de
esparcimiento, siendo su instrumento la guia de entrevista y el lienzo de la propuesta
de valor, dicho documento esté elaborado en base a 11 preguntas abiertas, se requirié
un periodo aproximado de 15 dias del mes de junio del afio 2017 para el desarrollo del
cuestionario que fue elaborado minuciosamente para que al momento de entrevistar al
cliente no se sienta abrumado ni incomodo en responder las preguntas. Estas
entrevistas se realizaron en la zona de Santa Victoria de la ciudad de Chiclayo, en las
diferentes calles que se encuentran entre las avenidas Libertad, Chinchaysuyo y Santa
Victoria de dicha zona; las horas escogidas para las entrevistas fueron entre las 8 de la
mafiana y 10 de la mafiana de lunes a viernes y los fines de semana de 4 de tarde a 7
de la noche por la disponibilidad de tiempo que los entrevistados manejaban. Las
entrevistas sirvieron para obtener informacion relevante de nuestros futuros clientes

potenciales y satisfacer sus necesidades.

Asi mismo se recolectaron los datos y se utilizo la técnica de la investigacion

bibliografica como tesis, articulos cientificos y libros.
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3.6.  Plan de procesamiento para analisis de datos

El procesamiento de los datos recolectados mediante la entrevista a profundidad
semiestructurada se realizO mediante el software NVivo, el cual nos permitid
organizar, analizar y encontrar perspectivas sobre los datos no estructurados obtenidos
por la entrevista con preguntas abiertas. Con lo cual aprovecharemos al maximo la

informacion obtenido de los audios.

Mediante este software se ingreso la data (entrevistas) para la validacion del
perfil del cliente y posteriormente para la formulacion de la solucién, para la
interpretacion el software nos permitio crear nodos como: rutina, momentos claves
entre otros. Lo cual serén relacionados con las alegrias, frustraciones y trabajos de los

clientes.

Luego de los resultados obtenido del perfil del cliente, nos permitié elaborar la
propuesta de valor mostrandole a nuestro cliente nuestro producto (servicio) minimo
viable, dandoles la capacidad de que ellos mismos propongan ideas sobre los espacios

que desearian que tenga el centro de esparcimiento.
IV.  Resultados y discusién

En un inicio de la investigacion se planted esta primera hipotesis del business
model canvas la cual observamos en la tabla N°2, en donde cada bloque fue disefiado
a criterio de los investigadores de forma muy basica, para posteriormente disefiar un

business model canvas final para el centro de esparcimiento.
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Tabla N°2. Business model canvas del Centro de esparcimiento (1° hipétesis)

e  Estrategias de

marketing y

e Empresa publicidad.

S. e  Alquiler de
e  Centros espacios

deportiv (canchas

0s. deportivas o
e Institucio salones para

nes eventos).

educativ e Fomentar la

as.

socializacion
de las personas.
e Servicio
nutricional
(alimentos
saludables y
balanceados).

e Infraestructura.

e Terreno
adecuado.

e  Recursos
humanos
(personal
capacitado).

e Costos de recursos humanos.

e  Costos materia prima e insumos

e Costos de infraestructura.

e  Impuestos.

e  Seguros.

e  Mantenimiento de equipos e
infraestructura.

Ofrecemos:

Espacios de
entretenimiento y
recreacion para
nuestros clientes,
fomentando la vida
saludable.

Servicio de calidad
(atencion de
personal
capacitado).

Precio accesible
para la compra de

acciones.

Préstamos bancarios.

Alquiler de espacios.

Promociones
y descuentos
en las tarifas.
Politicas de
calidad y
certificacion,
para un
mejor
servicio.
Convenios
con grandes
empresas del
sector.

Redes
sociales.
Web.
Publicidad.

Nuestros clientes son:

e Hombres y mujeres de
todas las edades de la
ciudad de Chiclayo, de
la clase social A BY C
superior. Que tengan un
estilo de vida orientado
alarecreacion y a la
vida saludable.
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A continuacion se muestra en la figura N°3 el primer supuesto del lienzo de la
propuesta de valor que contiene el perfil del cliente esta conformado por tres bloques:
trabajos (realizar labores administrativas, cuidar su casa y jardin, viajes de negocios,
visitar diferentes sucursales de su empresa y asistir a capacitaciones y reuniones),
frustraciones (dificultad de encontrar aparcamiento, la situacion actual de la politica,
sociedad y econdmica, opciones muy limitadas de recreacion, demasiada gente, falta
de tiempo y la situacion actual de sus bienes y herencia) y alegrias (poseer una empresa
reconocida, buen estatus social, asistir a clubes, viajes de relajacion y entretenimiento
, entre otros) y la propuesta de valor que esta conformada por tres bloques: creadores
de alegrias (facilidad de pago, pagina web, relajacion y entretenimiento, cumplir con
las necesidades y expectativas del cliente entre otros), aliviadores de frustraciones
(realizar actividades de recreacion, experiencia comoda e innovacion y creacion) y el
producto o servicio (centro de esparcimiento). el cual se valido con los resultados
obtenidos mediante las entrevistas realizadas y los respectivos pivoteos,
permitiéndonos obtener la informacion necesaria para la construccion del business

model canvas.
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Figura 3: Lienzo de la propuesta de valor (supuesto)

Fuente: Elaboracién Propia
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4.1. Resultados parte emocional Business Model Canvas
4.1.1. Perfil del cliente

A continuacién, se le presentara los resultados obtenidos de la entrevista realizada a 30
personas y procesados por el software NVivo, sirviendo esta informacién para validar el perfil
del cliente acerca del Modelo de Negocio para un Centro de Esparcimiento.

41.1.1. Edades

e ;Cuantos afios tiene?

En cuanto a las edades de los entrevistados, se observa en la figura N°4 que el 60% de las
personas se encuentra entre las edades de 25 y 37 afos, debido a que el nivel socio econémico
al que esta dirigido el centro de esparcimiento es el A, B y C superior, que comprenden a
profesionales empleados, ya sean independientes o dependiente de alguna empresa o institucién
de la ciudad de Chiclayo.

En cuanto al porcentaje restante que es el 40% de los entrevistados, se encuentran las
personas entre las edades de 38 y 59 arfios, siendo personas que ya cuentan con una
independencia laboral absoluta y con mayor espacio de tiempo para su entretenimiento y

calidad de vida.

Figura 4: Edades

Fuente: Elaboracion Propia

41.1.2. Sexo

e ;Cual es su sexo?
En la figura N°5, se observa con respecto al sexo, el 56.67% de los entrevistados son
femenino y el 43.33% masculino, lo cual afiade a la investigacion que probablemente
las mujeres ya sean amas de casa 0 empresarias, tienen la capacidad de tomar la

iniciativa sobre el hogar.
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femeénino |

Figura 5: Sexo
Fuente: Elaboracion Propia

41.1.3. Estado Civil

e ;Cual es su estado civil?

Se observa en la figura N°6, en cuanto al estado civil de los entrevistados, el 53.34% de
los participantes eran casados con familia e hijos y econdmicamente estables, lo cual tiene
mayor capacidad adquisitiva en gastos familiares dedicados a la recreacion pasando momentos

agradables en familia.

Y el 40% son solteros sin responsabilidades familiares, pero con un sueldo fijo, lo cual

les permite gastar mas en actividades de entreteniendo ocupando su tiempo libre.

Lo cual permite que ambos tipos de entrevistados estén dispuestos a invertir su tiempo y dinero

en lugares dedicados a la recreacion.

enar
Ilslll urm%aa

Casdlo

casala
sojtera
soltero

Figura 6: Estado civil
Fuente: Elaboracion Propia

4.1.1.4. Rutina

e Normalmente ¢cual es su rutina en la semana?

Respecto a la rutina en la semana, se observa en la figura N°7, el 60% de los entrevistados
de 25 afios a mas coincidieron que pasan mayor tiempo en sus trabajos dedicandose a labores

administrativas y gerenciales, ocupado por empresarios(as) que cuentan con un negocio propio.
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Dentro de este porcentaje también se encuentran padres y madres de familia que trabajan
y antes de ir al trabajo se ocupan de las labores domésticas, tales como: preparar el desayuno,
lonchera e ir a dejar al colegio a los hijos y luego dirigirse al trabajo. Lo cual se puede decir
que su tiempo es absorbido por su entorno impidiéndole pasar tiempos de ocio con sus

familiares y amigos durante la semana.

Asi mismo algunos entrevistado afirmaron durante la semana dedican al menos 1 hora
para ir al gimnasio, y realizar actividades fuera de la rutina como estudiar, comunicarse con su
familia, sequir realizando las labores domésticas y atender asuntos laborales fuera de su turno
en el trabajo.

itiner arjo

froredomesticas

abores.
trabaja

|dﬂm WsTudmr
I rlll‘('b estudia J

umwr/r 5|Tm ias

deporteAMQA

estudios

: {;}"r,ferrv‘.(‘vur'
Figura 7: Rutina

Fuente: Elaboracién Propia

4.1.15. Fin De Semana

e ;Cual es su rutina los fines de semana?

En la figura N°8, se observa que el 70% de los entrevistados afirmaron que debido al
exceso de carga laboral y domesticas durante la semana, apuestan por un fin de semana distinto
a la rutina en donde suelen salir a pasar con sus familiares e hijos, realizando actividades como:
visitar lugares campestres, museos, centros de recreacién, ir a misa, viajes cortos, hacer
compras, ir al cine, ir a cenar y actividades deportivas. También hubo similitudes en algunos
entrevistados prefieren pasar el fin de semana realizando actividades como: reuniones con
amistades, salir a bailar, reuniones o cosas pendientes de trabajo, algunas labores de casa, tareas

de la universidad, entre otras.
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Lo cual permite inferir que los fines de semana ahi mayor afluencia de clientes en lugares
donde se sientan relajados y comodos interactuando con su familia, sin tener que estar

pendientes de las actividades rutinarias.

universidad

pasa
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Figura 8: Fin de semana
Fuente: Elaboracion Propia

4.1.1.6. Momentos Claves

e ;Qué momentos claves resalta en su vida?

En la figura N°9, se observa con respecto a los momentos claves que resalta en la vida de
los entrevistados, el 60% destacan el nacimiento de sus hijos como momentos que marcaron su
vida y que recordaran siempre, por la importancia del acontecimiento y el valor sentimental que
este posee para ellos, lo cual le genera un mayor apego a su familia y al tiempo que le dedican.
Resaltando el valor de la familia en el ambito matrimonial, con la superacion y logros del

esposo(a).

Por otra parte, resaltan su consolidacion como personas con sus logros personales que
poseen, ya sea profesionales o de emprendimiento, tales como: el ingreso a la universidad, su
primer negocio, su cumpleafios, méritos alcanzados u entre otros. Otros momentos que resaltan

son los logros deportivos que el pais pueda alcanzar o que la persona haya alcanzado.
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Figura 9: Momentos claves
Fuente: Elaboracion Propia

4.1.1.7. Tiempo Libre

el ambito en donde se desenvuelven, y les otorga estabilidad emocional, por lo cual
respondieron que la familia es la base para su desarrollo como personas con respecto a los

30

¢Suele pasar mas tiempo libre con su familia o con sus amistades?

[ ]
Se observa en la figura N°10, los momentos libres que los entrevistados poseen, los

invierten mayormente en la familia en un 70%, siendo para ellos su mayor prioridad ya que es

valores que luego se veran reflejados cuando interacten con su entorno y haciendo énfasis a la

familia que es irremplazable e importante.

Con respecto al 30% pasan tiempo con amigos ya que sus familiares viven en lugares

lejanos, por lo cual frecuentan muy poco a su familia y el tiempo libre realizan actividades
como: reuniones, salidas, ir al cine, ir a almuerzos de confraternidad ya sea con comparieros de

trabajo 0 amigos muy cercanos a ellos.
Lo cual se puede hacer hincapié en que existe una mayor demanda por parte de las

familias en pasar el tiempo libre juntos y en donde se puedan encontrar con su propio espacio

compartiendo con las personas que mas quieren.
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Figura 10: Tiempo libre
Fuente: Elaboracion Propia

4.1.1.7.  Valor del trabajo

e ;Qué valor tiene el trabajo en su vida?

Se observa en la figura N°11, para los entrevistados el valor del trabajo en un 60% es
importante pero no imprescindible en su vida, ya que lo definen como dignificante para la
persona, siendo un sustento econémico para solventar los gastos personales y del hogar. Asi
mismo se refirieron a que es un medio por el cual pueden obtener independencia, les genera
satisfaccion porque les ayuda a superarse y a realizarse como profesionales. Siendo el trabajo
uatil en donde las personas se pueden desempefiar, para cumplir con sus metas y seguir
desarrollandose en el ambito personal y laboral. Aqui los entrevistados se manifestaron
diciendo que trabajan con pasion por lo que hace para que no se vuelva aburrido y cada dia
aprendan méas. También atinaron en decir que mediante los beneficios que les brinda el trabajo,
les brinda una mejor calidad de vida generandoles satisfaccion personal y a su entorno ya que

mucho de ellos tiene su familia y son el sustento econémico de su hogar.
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Figura 11: Valor del trabajo
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41.1.8. Molestias

e De larutina diaria que vive dia a dia, ¢Qué situaciones le molesta?

En la figura N°12 se observa que el 100% de los entrevistados respondieron que les
incomoda: el estrés laboral, el constante trafico vehicular de la ciudad de Chiclayo acompafiado
del desorden que existe dentro de ella; las distancias existentes entre el hogar y el trabajo, lo
cual origina que estos posean menos tiempo para disfrutar con sus familiares. No es ajeno a
ellos la inseguridad ciudadana que estamos viviendo en estos dias es fatal, lo que limita a las
personas a querer salir un fin de semana a pasear con sus seres queridos. Por otro lugar también
les incomoda los problemas personales que puedan poseer, el madrugar, la antipatia, temas

burocraticos, caos, la falta de comunicacién y el no cumplimiento de metas en su trabajo.

Finalmente, los entrevistados manifestaron que la falta de “Tiempo” era el
desencadenante de todas sus molestias ocasionadas dia tras dia y no les permitia desarrollarse

en su entorno.
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Figura 12: Molestias
4.1.1.9. Actividades

e Enlos momentos libres ;suele realizar actividades deportivas, sociales,

u otras?

En la figura N°13, se observa con respecto a las actividades que realizan los entrevistados
en los momentos libres, el 100% de los entrevistados aprovecha el tiempo que posee para

realizar alguna actividad, ya sea deportiva, social, familiar u otras; destacando un 50% en
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actividades deportivas como: salir a correr, funcional, nadar, jugar futbol, voley, basquet entre
otras manifestando que estan actividades hacen que liberen el estrés y les ayude a recargarse
para una semana rutinaria. Y las actividades sociales con un 50% como: ir al cine, salir a comer,

salir a pasear, hacer picnic, entre otras.

Asi mismo los entrevistados manifestaron que todas estan actividades le daba un valor
esencial a su vida, porque les generaba felicidad personal y sentian a que aportaban a la sociedad

como comunidad que interacttan entre ellos.
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Figura 13: Actividades
Fuente: Elaboracién Propia

4.1.1.10. Felicidad

e ;Qué actividades, cosas o realidades causan en usted una alegria

constante?

Se observa en la figura N°14, que el 70% respondieron que lo que causa una alegria
constante en ellos es compartir momentos con la familia y los logros que estos posean,
destacando dentro de ella a los hijos, la felicidad y la autorrealizacidn de estos. También se
destaca los logros en el trabajo siendo permanente en donde ellos tengas oportunidad de
ascender, el éxito en la vida, los amigos, el constante aprendizaje, las relaciones sentimentales,

los paseos y viajes.

Este motivo de felicidad genera en los entrevistados una satisfaccion personal, ya que en
lo largo de la entrevista siempre hacian hincapié en que la rutina los absorbia por completo y
no le dedicaban tiempo a su familia. Lo cual permite inferir que las personas estan dispuestas a
salir de la rutina y a centrarse en actividades y lugares donde ellos puedan pasar con su familia

momentos agradables y de distraccion.
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Fuente: Elaboracion Propia

4.1.1.11. Expectativa

e ;Qué expectativa tiene usted de su futuro?

En la figura N°14, se observa que los entrevistados tienen como expectativa y parte de
sus objetivos para su futuro son: el desarrollo de sus hijos, es decir, verlos realizados como
personas y profesionales, consolidando una familia y teniendo hijos, en cuanto a la realizacion
personal poseer una estabilidad econémica que les permita viajar al extranjero y pasar unas
vacaciones junto a su familia, tener calidad de vida, generando tranquilidad de los miembros
que conformen su familia. Y en la realizacién profesional obtener la maestria y el doctorado
para ser exitoso en su ambito laboral, aprender otro idioma y ser desafiante con los problemas

que se le presenten a diario.

Finalmente, los entrevistado recalcaron que se seguirdn repotenciando para ser mejores

cada dia y ser el orgullo de su familia.
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A continuacion, observamos en la figura N° 15 los resultados después del procesamiento
de la data acerca del perfil del cliente, esta representado en tres bloques: trabajos, frustraciones
y alegrias. Con respecto a los trabajos los entrevistados respondieron que se dedican a trabajar
en su empresa, son gerentes, realizan labores administrativas, trabajos extras, trabajos en casa,
viajes de trabajo y se capacitan constantemente; en cuanto a las frustraciones respondieron la
inseguridad, la falta de tiempo, el estrés laboral, dificultad para encontrar un lugar de relajacion
y convivencia, trafico, falta de comunicacion, situacion actual de Chiclayo, desorden e
incumplimiento de metas; y finalmente las alegrias fueron tener su propia empresa, realizar
viajes cortos, asistir a centro de recreacion, nacimiento de hijos, pasar momentos con su familia,
logros profesionales y personales. Posteriormente estos resultados fueron comparados con el
primer supuesto del perfil cliente que se observa en la figura N°1, en donde podemos observar
que los trabajos, las frustraciones y alegrias coincidieron en algunas ocasiones y en otra
aparecieron nuevas componentes que reflejan los clientes. Por lo cual nuestro cliente potencial
es aquel que busca un lugar de relajacidn, diversion e interaccion con su entorno ya sean amigos
y familia, pues en las respuestas que coincidian los entrevistados hacian énfasis en la
importancia que radica la relacién entre amigos y familia, ya que, debido al exceso de carga
laboral, la falta de tiempo, tréfico, temas burocraticos entre otros factores pueden generar ciertas
frustraciones. A pesar de ciertos obstaculos nuestros cliente son personas proactivas y
dindmicas que buscan la manera y la forma de pasar momentos libres con su familia y amigos,

en un ambiente de relajacion y esparcimiento fortaleciendo los lazos de unién entre su entorno
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4.1.2. Propuesta de valor

Una vez hallado el perfil del cliente por medio de las entrevistas a profundidad, se volvid
a entrevistar a nuestra misma poblacién con la propuesta de valor disefiada, Ilevandose un
bosquejo del centro de esparcimiento como producto minimo viable, el cual observamos en la
figura N°16. Este bosquejo cuenta con las caracteristicas necesarias para que el centro de
esparcimiento satisfaga las necesidades de nuestro segmento, por lo cual se disefid con las
siguientes areas: area para nifios, areas verdes, 1 restaurantes, 1 piscina, area deportiva, area de

estacionamiento y la entrada y salida del establecimiento.
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A continuacion, después de haber realizado el primer pivoteo, realizamos un segundo
pivoteo con un nuevo bosquejo del centro de esparcimiento. En este bosquejo se afiadieron
nuevas areas segun la informacion recolectada en el primer pivoteo, en las cuales los futuros
clientes afiadieron diversas areas necesarias y otras innovadoras para el centro de esparcimiento.
En la figura N°17 se muestra el segundo bosquejo del centro, afiadiendo nuevas areas y
permaneciendo las del primer bosquejo. Por lo tanto, se ofrecerd a los clientes: areas verdes,
area de juegos para nifios, bar y/o karaoke, restaurante, area de paseo a caballo, piscina para

adultos y nifios, areas deportivas, area de bowling, estacionamiento y la entrada y salida.
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Por Gltimo, se decidié hacer un tercer pivoteo, en el cual se le mostro al cliente el bosquejo final
del centro de esparcimiento, con lo que espera y garantiza la felicidad del cliente y con una
propuesta diferente por parte del investigador. En esta propuesta por parte del investigador, se
le ofrece al cliente dos servicios nuevos: area de videojuegos y un area donde se encuentre un
gimnasio con sauna y spa; satisfaciendo asi a las mujeres, nifios y adolescentes de nuestro
segmento. Este segmento tuvo la aceptacion del 100% de los entrevistados, quedando como

resultado final el bosquejo mostrado en la figura N° 18, con las siguientes areas y servicios:

o Area para nifios: espacio para la recreacion de los nifios, en los cuales se
encontrard: toboganes, columpios, balancines y como novedad, la
inclusion de juegos mecanicos para los nifios de todas las edades como un
carrusel, una mini rueda y sillas voladoras.

o Areas deportivas: se contara con dos canchas de futbol de césped sintético
y una cancha de basquet.

e Areas verdes: Los parques y jardines son necesarios para hacer frente a la
contaminacion atmosférica y sobre todo para la salud de las personas. Por
lo cual se contara con areas verdes de las cuales el cliente pueda gozar.

e Bar y karaoke: espacio cerrado para que tanto hombres como mujeres
puedan tomarse una copa y ademads cantar. Esta area contard con una
barra, pantallas, boxes, musica a pedido del cliente y el mobiliario
necesario como sillas y mesas.

e Restaurante: En este espacio se ofreceran una variedad de comidas y
bebidas acorde al momento, ya sea en el desayuno, almuerzo o cena. Esta
area contara con una cocina con todos los utensilios necesarios para la
preparacion de los diferentes platillos y con el mobiliario necesario como
sillas y mesas.

e Gimnasio: espacio con los aparatos y maquinas adecuadas para realizar
una correcta actividad fisica y ejercitaciéon. Contando con pesas,
mancuerdas, maquinas cardiovasculares, bafios y una ambientacion
adecuada.

e Sauna: Area destinado a la recreacion y descanso tanto para mujeres y
hombres, en los cuales se tendra jacuzzis, saunas e hidromasajes.
Contando con un personal capacitado para brindar el mejor servicio y

relajacion del cliente.
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e Piscina: Se contaréa con dos piscinas, una para adultos y otra para nifios.

o Area de estacionamiento: Para la satisfaccion de los clientes, se ofrecera
un estacionamiento amplio y seguro, ademas de ser techado para que el
sol no dafie la pintura de los vehiculos, ademas al salir del establecimiento
no se encontrardn con el incomodo momento de que el interior del
vehiculo esta sumamente caliente.

e Bowling y videojuegos: Como gran innovacion en el centro de
esparcimiento se dedicara un area exclusiva para un deporte de salén
como lo es el bowling, en el cual se tendra la infraestructura y mobiliaria
necesaria para la realizacion de este deporte y se brindara la indumentaria
correcta como guantes, bolas y zapatos. En un segundo piso de esta area,
se creard un espacio para videojuegos, el cual contard con consolas de

video como Play Station 4, televisores y los mejores juegos actuales.
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Después de haber realizado los tres pivoteos y recolectar la informacion necesaria para el

disefio de nuestra propuesta de valor, se obtuvo el resultado mostrado en la figura N°20,

en el cual se resalta:

Servicio: centro de esparcimiento

Aliviadores de dolor: validando el supuesto destacamos se le debe brindar
a nuestro segmento actividades para salir de la rutina que les permita
compartir y aprender con sus amistades y familiares; ademas de una
ubicacion de facil acceso y cercana, acompafiado de una experiencia
comoda y relajante el cual le permita inclinarse por asistir a nuestro
servicio. El servicio debe contar con instalaciones y actividades que lo
distingan por la calidad, prestigio y seguridad que brinde, lo cual de al

cliente un mayor status.

Creadores de alegria: las alegrias que se causaran en los clientes, sera: el
ahorro, el cual es causado por el precio accesible al establecimiento;
también una alegria para el cliente es el estar informado constantemente
de las actividades del centro de esparcimiento, sintiéndose incluido;
también se resaltan alegrias causadas en ellos, la comodidad, el tiempo en
familia y el seguir una pasion que por motivos de trabajo no pueden, ya

sea el jugar futbol, basquet u otros deportes.



44

Cliente Informado

Ahorro
Facil C d d | 1
e reaqores de alegrias
Tiempo en Comodidad
familia v
Pagina web para
una mayor
: L “Centro d
informacion entro de . m Seguir su pasion
Esparcimiento
Productos L
. Servicios
Facilidad de

financiamiento "Illl -
[ ]

Colaboradores
amables y
respetuosos

Figura 20: Validacion de la propuesta de valor

Fuente: Elaboracion propia



45

Con la informacién obtenida reformulamos la propuesta de valor del centro de
esparcimiento, la cual seré: contar con los mejores espacios de entretenimiento y recreacion,
ademas de actividades novedosas (spa, sauna, videojuegos, juegos mecanicos para nifios y
bowling) para nuestros clientes, fomentando la vida saludable y la integracion entre ellos,
permitiéndoles pasar gratos momentos con sus amistades y familiares. El centro de
esparcimiento tendrd una mezcla de comodidad, status, seguridad y sobre todo de un servicio
de calidad garantizado por la infraestructura, preocupacion por el cliente manteniéndolos
informados a través de una pagina web y la buena atencion de los colaboradores. La propuesta
considera la facil afiliacion de las personas, contando con sistemas tecnoldgicos para la
evaluacion del futuro socio, evitando el papeleo y pérdida de tiempo de los interesados; también
se ofrecera facilidades de financiamiento de las acciones previa evaluacion y un precio

accesible para los que hagan el pago total en una sola cuota.
4.1.3. Relacion con los clientes

Como resultado de la validacion de la propuesta de valor se formul6 la relacion que tendra
la empresa con nuestro segmento; la relacion con los clientes se daria mediante la comunicacion
con corporaciones y empresas invitdndolas a asistir al centro de esparcimiento y que puedan
disfrutar de todas las areas, de manera que estas hagan participes a sus colaboradores con el fin
de obtener clientes potenciales; brindando diferentes opciones de ser parte del centro de
esparcimiento como lo son los paquetes de prueba, ademés de diversos beneficios y
promociones en las tarifas brindandoles ahorros significativos que logren captar el interés del

cliente haciéndolo sentir importante para la empresa.
4.1.4. Canales

Los canales propuestos para reflejar la forma en que pensamos dar a conocer el centro de
esparcimiento logre estar en la mente de nuestros clientes potenciales, son mediante las redes
sociales como observamos en la actualidad las personas interactian en la web con mayor
facilidad y estan en constante interaccion; asi mismo se contara con una aplicacién movil para
poder realizar la compra de entradas u otros paquetes via internet y en las agencias de viaje

mediante anuncios.
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4.1.5. Fuente de ingresos

Teniendo en cuenta lo que el cliente desea en cuanto a la manera en la que desean pagar
por el servicio brindado y a la utilidad que se le deben dar a las diversas areas del centro de

esparcimiento, contamos con las siguientes fuentes de ingreso:

e Venta de paquetes de prueba: Antes de que el cliente sea accionista del centro de
esparcimiento, se daré la opcion de tener ingreso al servicio con la compra de este
paquete, y asi poder animarse a ser parte del club. Este paquete tendra un precio
accesible para el cliente

e Venta de acciones: La persona interesada en usar nuestro servicio, deberé ser socio
del centro de esparcimiento, mediante la compra de acciones; la cual le dara el
derecho a él y sus familiares (esposa e hijos) de gozar de las instalaciones del centro
de esparcimiento.

e Cuota mensual: El socio deberd de aportar una cuota mensual al centro de
esparcimiento para los gastos en el mantenimiento del mismo.

e Alquiler de espacios: Se contara ademas con ingresos al alquilar zonas del centro de
esparcimiento, ya sea el restaurante, los diferentes salones para celebraciones y
canchas deportivas para campeonatos.

4.2.  Resultado parte racional Business Model Canvas.

Al finalizar la parte emocional del modelo, se procedié a disefiar la parte racional del
mismo por parte de los investigadores, en el cual se va a mostrar lo que vamos a ofrecer a
nuestros clientes después de haberlos conocido a profundidad y haber disefiado la propuesta de

valor, el cual es el pilar para el disefio de los blogues de la parte racional.
4.2.1.7. Actividades claves

En este blogue se disefiaran las acciones mas importantes para la interaccion con nuestros
clientes; estas actividades claves son para el desarrollo de actividades del centro de
esparcimiento. Como estrategias de marketing y publicidad, esta actividad contribuira para que
el concepto que queremos ofrecer se posicione en la mente de nuestros clientes, asi mismo el
alquiler de espacios para eventos especiales y fomentar la socializacion de las personas

mediante las areas de interaccidn que cuenta el centro de esparcimiento.
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4.2.1.8. Recursos claves

En cuanto a los recursos claves para hacer que el centro de esparcimiento funcione y
genere un valor para los clientes, tiene que contar con una infraestructura para el
aprovechamiento del terreno destinado para las &reas mencionadas en la Figura 18, siendo
oportuno los terrenos ubicados en el distrito de La Victoria debido a la disponibilidad de
espacios en ese sector y la cercania para los socios y clientes. También es un factor importante
el recurso humano, contando con un personal capacitado en atencion a nuestros clientes y para
las diferentes actividades que se realicen, los cuales puedan ser profesionales del IPD en lo que
respecta a deportes, en lo que respecta a servicio al cliente se hara una correcta seleccion y

capacitacion del personal por parte del area de recursos humanos del establecimiento.
4.2.1.9. Socios claves

Creamos alianzas con los socios claves para reducir el riesgo y aportar valor a la propuesta
de negocio que ofrecera el centro de esparcimiento, este debe tener alianzas con empresas
corporativas lo cual va a generar la relacion con nuestros futuros clientes. Otro socio clave sera
el Instituto Peruano del Deporte (IPD), el cual nos brindaréa el recurso humano capacitado para
las diferentes actividades que se realicen en el centro de esparcimiento como profesores para
las escuelas de futbol, basquet, natacion y otras actividades que se lleguen a dar segun la
necesidad de los socios y clientes. El centro de esparcimiento les brindara la oportunidad de
adquirir mas experiencia a los profesionales que lleguen a laborar, ademas de brindarles

descuentos y promociones para el uso de las instalaciones a los miembros del IPD.

Se considera ademéas como socio clave a la Camara de Comercio y Produccion de
Lambayeque, pudiendo asi elevar nuestra productividad dentro del sector, gracias a la
informacién que se nos brindard, las normas de calidad y estandares de trabajo que ellos
establecen y al financiamiento que brindan, siendo asi socios potenciales cumpliendo un rol de
asesores a la vez del centro de esparcimiento. Por ultimo, tenemos como socio a una entidad
financiera que nos brinde el recurso monetario necesario para la inversion que se requiere para
el funcionamiento del centro de esparcimiento, esta sera elegida de acuerdo al beneficio que

esta brinde acorde a la tasa de interés, rentabilidad y tiempo.
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4.2.1.10. Costos

En este bloque se reflejan todos los costos con los que va a incurrir el centro de
esparcimiento para su posterior funcionamiento, son los costos de recursos humanos, costos de

materia prima e insumos, costos de infraestructura, impuestos, seguros y mantenimiento.

e Costos de infraestructura: En primer lugar, se tiene que fijar la ubicacion del
centro de esparcimiento, el cual debera estar en una zona cercana a Santa Victoria
segun lo mencionado por los entrevistados. Se debera contar con un area no menor

de 4 hectéareas, las cuales seran distribuidas las siguientes instalaciones:

= Area de Estacionamiento: El cual debera poseer un amplio espacio para el
aparcamiento de los vehiculos de los accionistas y visitantes del centro, cada
uno de los aparcamientos debera contar con un techado que evite el contacto
directo de los rayos solares con el vehiculo y asi evitar dafios y malos
momentos al cliente.

= Avreade nifios: En esta area se incurriran en los costos de los diversos juegos
para nifios de 2 a 10 afios tales como columpios, resbaladeras, sube y bajas,
toboganes y pequefios castillos para nifias.

» Bar/ Karaoke: Los costos de esta area seran solo los de la construccion del
bar/ karaoke, debido a que se alquilara este ambiente a terceros, los cuales
implementaran el area como mejor les convenga, siendo siempre
supervisados por los directivos del centro de esparcimiento para que se
brinde un buen servicio. Se contara con un ambiente de un solo piso con
servicios higiénicos para damas y caballeros, un ambiente para la
elaboracion de tragos y comidas, pequefios ambientes para boxes y area para
fumadores.

» Restaurante: Al igual que el area para bar y karaoke se costeara la
construccion del ambiente contando con diferentes ambientes: uno interno
donde estara el area de la cocina, servicios higiénicos y un ambiente para
los que desean comer dentro del restaurante; el externo sera para las
personas que deseen degustar sus alimentos al aire libre. Este ambiente
también lo manejara un tercero, el cual se encargara de implementarlo.

= Gimnasio y Spa: Construccion de un area de dos pisos, el cual uno sera

exclusivamente para el gimnasio y el otro para el spa, ambos deberan contar
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con servicios higiénicos independientes. El spa debera contar con diferentes
ambientes para las sesiones que se llevaran a cabo. Ambos serdn
implementados por los terceros que alquilen las areas.
= Piscinas: Se realizara la construccion de dos piscinas, una para adultos y otra
para nifios, las cuales cuenten con sistemas de climatizacion y limpieza,
ademas de alumbrado interno para su uso por las noches.
= Avrea de deportes: Se implementaran dos canchas de césped sintético para la
realizacion de campeonatos de futbol, ademas de una cancha de losa para
basquet, la cual mas adelante se podra pensar en hacer un mini coliseo que
albergue campeonatos para esta rama. Estas areas deberén contar con una
correcta iluminacidn para ser utilizado por las noches, ademas de vestidores
y servicios higiénicos para esta area.
= Area de bowling y videojuegos: Una de las principales areas de atraccion
con las cuales contara el centro, sera de dos pisos. En la primera planta se
construira el area de bowling, la cual tendra que ser implementada con bolas
de bowling, bolos de bowling, zapatos para bowling, paneles decorativos,
muebles bowling lounge, colector de bolas, mesas porta bolas y
principalmente la pista donde se jugaran. El area de videojuegos contara con
4 ambientes los cuales poseeran televisores y PlayStation 4 con variedades
de juegos.
= Area de oficinas: Se debera construir un area para las oficinas de los
directivos, los cuales deberan tener el mobiliario necesario para su trabajo,
tales como: computadoras, muebles e impresoras.
Costo de Recursos Humanos: Estos costos se daran por la contratacién del
personal para las areas de bowling y videojuegos, area de deportes, seguridad del
establecimiento y el personal para el mantenimiento de las instalaciones.
Impuestos: Las obligaciones que se tendran respecto a impuestos prediales y los
diferentes impuestos con Sunat (IGV, impuesto a la renta, pension y salud), entre
otros.
Seguros y mantenimiento: Costos de las diferentes polizas de seguro para el
establecimiento, accionistas y visitantes del centro de esparcimiento. Por ultimo,
tenemos los costos de mantenimiento de las diferentes areas, contando también

con personal de limpieza para las areas que estén a cargo del centro.
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A continuacién en la tabla N° 3, se muestra el disefio final del Business model canvas

aplicable para el centro de esparcimiento



51

Tabla N°3. Business model canvas del Centro de esparcimiento

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON LOS SEGMENTO DE CLIENTES
CLIENTES
e  Estrategias de marketing Ofrecemos: e  Promocionesy
e Empresas y publicidad. e  Espacios de entretenimiento y descuentos en las Nuestros clientes son:
corporativas. e Alquiler de espacios recreacion para nuestros tarifas. e Hombres y mujeres de todas las
(canchas deportivas o clientes, fomentando la vida e  Paquetes de prueba. edades de la ciudad de Chiclayo, de
e  Entidades salones para eventos). saludable. e Relacion con la clase social A,B Y C superior.
Financieras. e  Fomentar la socializacion e  Servicio de calidad (atencion empresas corporativas Que tengan un estilo de vida
de las personas. de personal capacitado). orientado a la recreacion y a la vida
e Cimarade e  Precio accesible para la saludable.
Comercio. RECURSOS CLAVE compra de acciones. CANALES DE e Buscan relajacion, diversion e
DISTRIBUCION interaccion con su entorno.
e Infraestructura. e  Redes sociales.
e  Terreno adecuado. e  Aplicacion movil
e  Recursos humanos e  Agencias de viaje
(personal capacitado). (anuncios)
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESO
e  Costos de recursos humanos. e  Venta de paquetes de prueba
e  Costos materia prima e insumos e Ventade acciones
e  Costos de infraestructura. e  Cuota mensual
e  Impuestos. e  Alquiler de espacios

e  Seguros.

e  Mantenimiento de equipos e infraestructura.
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4.3. Discusién

De acuerdo a nuestro primer objetivo: validar el problema — solucion mediante el perfil
del cliente, se plantearon diversas hipotesis en cuanto a los problemas existentes en el segmento
estudiado, validandose mediante la entrevista a profundidad. Entre estas hipdtesis tenemos: las
opciones muy limitadas de recreacion en la ciudad de Chiclayo, por lo cual el cliente prefiere
pasar un fin de semana en casa debido a que no perciben que el servicio brindado por estos
centros sea el idoneo, ya sea por la mala atencion de sus colaboradores o por el estado

deteriorado de sus instalaciones.

Torres (2015) sostuvo que en la ciudad de Chiclayo existen problemas de
aprovechamiento y distribucion de espacios de areas verdes a causa del crecimiento de la ciudad
en los ultimos afios, originando ademas el incremento de las necesidades, siendo una de estas
la de recreacion. Concordando con los resultados obtenidos mediante la entrevista, en la cual
se valida las pocas opciones que posee el cliente en cuanto a opciones de centros de
esparcimiento y recreacion. De la misma manera, Chavez (2015) afirmo que se debe satisfacer
adecuadamente las necesidades de recreacion para asi contribuir al desarrollo social, econémico
y cultural de la ciudad, evitando la inclinacion hacia el sedentarismo por parte de las personas.
Concertando con nuestra investigacion en la cual concluimos que un centro de esparcimiento
gue cuente con una atencién e instalaciones adecuadas, contribuird a la disminucién del

sedentarismo y al desarrollo de la ciudad.

Otra hipdtesis fue la falta de tiempo por parte del cliente debido a la carga laboral que
posee, ocasionando un fuerte estrés en las personas. Contrastando con los resultados obtenidos,
validamos la hipétesis propuesta, verificando que las personas se sienten absorbidos por el
trabajo, gozando asi de poco tiempo para dedicarselos a su familia y la recreacion con ellos.
Osorio (2005) afirmé que el ocio y la recreacion proporcionan un medio para estimular el
crecimiento y la transformacidn personal positiva, siendo el complemento ideal para que la
persona mantenga un equilibrio entre lo laboral y lo personal; concordando totalmente con lo
encontrado mediante la investigacion, en lo cual se resalta que las personas para que sientan
una alegria total, desean el poder gozar de tiempo para la familia y para el trabajo, el cual

garantice una buena calidad de vida de los miembros que conforman cada una de sus familias.

Del Toro (2013) concluydé mediante el mapa de empatia que uno de los principales
problemas a los que se enfrentan las personas hoy en dia es a la incertidumbre de lo desconocido

y que las empresas siguen haciendo mas de lo mismo sin buscar diferenciarse; por lo cual se
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debe contar con productos competitivos, personal calificado, buena planificacién financiera y
sistemas de administracion que garanticen la fidelizacion de los clientes. Lo cual afirmamos en
nuestro siguiente objetivo: Validar el producto — mercado mediante el disefio de la propuesta
de valor. Con la presentacion del producto minimo viable confirmamos que las personas quieren
algo diferente a lo que se le viene brindando actualmente en lo que respecta a recreacion y
deportes, actividades que sean novedosas como el bowling; ademas que se cuente con personal
calificado en el centro de esparcimiento, que brinden un buen servicio estando atentos a

cualquier inconveniente y prestos a resolverlos.

En cuanto a nuestro tercer objetivo: disefiar el business model canvas, se realizaron
hipétesis por cada bloque del modelo, las cuales fueron validadas y complementadas mediante
los tres pivoteos realizados del producto minimo viable. Entre estas hipotesis tenemos las
referentes al bloque de ingresos en las cuales se considerd el alquiler de los diferentes espacios
del centro de esparcimiento, lo cual fue complementado mediante la entrevista, llegando a
ofrecer ademés paquetes de pruebas, cuotas mensuales y venta de acciones con diferentes
promociones para la atraccion de clientes al centro; concluyendo que las promociones que mas
solicitan los clientes son las que le generen un ahorro monetario significativo. Todo lo
mencionado se apoya en lo sustentado por Rivera (2010), el cual afirmé que se deben realizar
estrategias de promocion y precio las cuales consisten en ofertas por mes y temporada,
descuentos para clientes frecuentes y el mantener las instalaciones del servicio en dptimas
condiciones por lo cual valga la pena pagar el precio fijado. En el bloque de canales se planted
el llegar al cliente mediante los taxis, las agencias de viaje y principalmente las redes sociales
por ser el medio mas utilizado en la actualidad por las personas, siendo esto validado por el
cliente el cual desea mantenerse informado mediante una pagina web la cual muestre el servicio,
las actividades y las instalaciones del centro. Lo cual concuerda con lo dicho por Sanchez
(2016), el cual resaltd el contacto con los clientes mediante canales directos como la péagina
web, entregando la informacion en carpetas digitales y siendo apoyada por asesorias directas

segun el requerimiento del cliente.

Luego de corroborar las hipo6tesis mencionadas, destacamos las diferentes tendencias que
se encontraron en la investigacion, entre ellas la relacion que hoy mantienen las empresas entre
trabajo y deporte; como lo afirmé Sanchez (2016), las empresas estan dispuestas a invertir
recursos para el desarrollo de actividades que permitan a sus colaboradores a aumentar su nivel
de productividad permitiéndoles alcanzar mejores resultados. Otra de las tendencias

encontradas en la investigacion, es la inclinacién de las personas hacia lo saludable, ya sea en
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lo alimenticio como en las practicas deportivas; lo cual es apoyado en la investigacion de
Chévez (2015), el cual destaca las buenas practicas que vienen realizando las personas para
dejar de lado las conductas sedentarias y asi evitar futuras enfermedades cronicas, las cuales
son ocasionadas en muchas oportunidades por los malos habitos en lo que respecta a

alimentacion y rutina diaria de cada persona.
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V. Conclusiones

Se validaron las hipdtesis del problema y producto en la etapa de codificacion abierta,
para ello se utilizé el lienzo de la propuesta de valor; empezando por el perfil del cliente, en
donde se detectd las alegrias, frustraciones y trabajos de nuestros futuros clientes, reflejando
que existia un vacio en el &rea de esparcimiento, originando asi una demanda insatisfecha e
identificando las caracteristicas de nuestros clientes potenciales. Por otro lado, en la propuesta
de valor se identifico que es lo que desea los clientes para cubrir sus necesidades, asi mismo los
clientes entrevistados en cada etapa del pivoteo, iban mejorando la propuesta de valor
proponiendo ideas creativas acerca de las &reas que deben conformar el centro de esparcimiento.
Estas hipdtesis fueron validadas mediante las entrevistas semiestructuradas llevadas a cabo en

el proceso de codificacion.

Se disefid el modelo de negocio para un centro de esparcimiento en la etapa de
codificacion cerrada teniendo como resultado final el bussines model canvas. A través de las
entrevistas a profundidad se recogid informacion necesaria para la construccion del modelo. La
metodologia del bussines model canvas nos sirve para llevar a cabo una idea de negocio y
posteriormente la puesta en marcha, la cual en el proceso se ird mejorando la idea de negocio.
Por consiguiente, esta investigacion culmina con la construccion final del bussines model

canvas para un centro de esparcimiento.
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VI. Recomendaciones

Debido a que en Chiclayo existen pocos establecimientos destinados al esparcimiento y/o
recreacion que cumplen con las expectativas del cliente. Estos establecimientos deben de tomar
en cuenta los resultados obtenidos en esta investigacion, ya que es la apreciacion de los futuros
clientes potenciales.

Los lugares destinados a esparcimiento y/o recreacion deben medir la atencion al cliente
y la calidad del servicio, de manera que se puedan formular soluciones para cubrir todas las

expectativas de los clientes.

Se debe persuadir el uso del business model canvas para el desarrollo de ideas de negocio,
ya que esta metodologia permite generar nuevas ideas sobre servicios o productos, aumentando

su posibilidad de tener éxito en el mercado.

Identificar problemas / necesidades del cliente para formularles una solucién y queden
satisfechos.

Proponer y mejorar la propuesta de valor hasta que se ajuste el mercado.

Por ultimo, considerar la metodologia de este trabajo para futuras investigaciones, y se

convierte en informacién esencial para la ejecucién de planes de negocios.
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VIIl. ANEXOS
Anexo 1: Entrevista

ENTREVISTA: Instrumento para la validacién del problema

USAT

Universidad Catélica
Santo Toribio de Mogrovejo

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
Escuela de Administracién de Empresas

INTRUCCIONES: Necesitamos que Usted responda las siguientes preguntas de manera sencilla'y

clara de tal manera que sea relevante para la investigacion.

1. EDAD:

2. SEXO: F I:I M

3. ESTADO CIVIL ACTUAL:

[ ] I e

soltero/a  casado/a viudo/a separado/divorciado

4. Normalmente ;cual es su rutina en la semana ¢ Y los fines de semana?
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5. ¢Qué momentos claves resalta en su vida?

6. ¢Suele pasar méas tiempo libre con su familia o con sus amistades? ¢ Qué importancia tienen para
usted?

7. ¢Qué valor tiene el trabajo en su vida?

8. De larutina diaria que vive dia a dia, ¢Qué situaciones le molesta?

9. En los momentos libres suele a realizar actividades deportivas, sociales, u otras.

10. ¢Qué actividades, cosas o realidades causan en usted una alegria constante?

11. ¢Qué expectativa tiene usted de su futuro?
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Anexo 2: Entrevista

ENTREVISTA: Instrumento para la validacion de la solucion

USAT

Universidad Catolica
Santo Toribio de Mogrovejo
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
Escuela de Administracién de Empresas

INTRUCCIONES: Necesitamos que Usted responda las siguientes preguntas de manera sencilla'y

clara de tal manera que sea relevante para la investigacion.

1. ¢le interesaria acudir a un nuevo centro de esparcimiento?

2. ¢Qué actividades suele realizar en un centro de esparcimiento?

3. ¢Qué actividades nuevas se deberian implantar en el nuevo centro de esparcimiento?




4. ¢Que le gustaria que le ofreciera de novedoso el centro de esparcimiento?
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5. ¢Qué tan importante seria para usted que le colaborar sea eficiente?

6. ¢Cuales son las redes que utiliza para consultar acerca de centros de esparcimiento?

7. Al elegir a que centro de esparcimiento acudir ¢es usted influenciado por familia, amigos,etc?

8. ¢con quienes suele acudir a los centros de esparcimiento?

9. ¢Cuadl es el medio de pago que prefiere para asociarse al centro?




