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Resumen: El objetivo de la investigacion fue andlizar la gestion de la confianza de los clientes que asisten a los gimnasios en €
Departamento de Sucre, Colombia El estudio se compone de unidadesde muestreo: emprendedoresy clientes. Lamuestradeemprendedores
de gimnasios esta formada por 147 individuos que constituyen la poblacion total, mientras que los clientes son 2680 con un nivel de
confianzadel 95%. El al cance del muestreo estuvo comprendido en € Departamento de Sucre, Colombia, consideradoszonasrurales. Los
cuestionarios aplicados permiten el andlisis correspondiente de los indicadores vinculados con la variable confianza individual de los
emprendedores de |os gimnasi os con respecto asus proveedores, clientesy competidores. Parael andlisisy procesamientos de datos se
aplico d andlisisfactorial atravésdel SPSS21.0, estableciendo € criterio dedimensionalidad y analizando lasmatricesde correlacion de
Pearsony Lisrd paraecuacionesestructura es. Como princi pal esresultados se obtuvieron quelasrel aciones entre clientesy emprendedores
delos gimnasiosrequieren de confianzay esta determinada por lapercepcién de ambos haciae servicio.

Palabr as claves: Emprendedor deportivo, confianza, administracion deportiva, gimnasios.

Abstract: The objective of the research was to analyze the management of trust of clients attending gyms in the District of Sucre,
Colombia. The study consists of sampling units: entrepreneurs and clients. The sample of gym entrepreneurs is formed by 147
individuals, congtituting thetotal population, whileclientsare 2,680 sel ected using aconfidenceleve of 95%. The sampling range covered
the District of Sucre, Colombia, considered asarural area. The questionnaires applied alow to analyzeindicatorslinked to the variable
of gymentrepreneurs’ confidencetowardstheir suppliers, customers, and competitors. For the analysis and processing of data, factorial
analysiswasrun through SPSS 21.0, establishing the dimensionality criterion and analyzing the Pearson and Lisrel correlation matrices
for structural equations. Main results showed that relationships between clients and gym entrepreneurs require trust, and they are
mediated by the perception of both towards the service provided.

Keywords: Sports entrepreneurship, trust, sports management, gyms.

(DaCufia, Lantardn, Gonzdez & Gutiérrez, 2017).

Sehavalorado con profundidad lainfluenciadelas prac-
ticasmotrices sobred estado emocional del cliente (Romero,
Gelpi, Mateu & Lavega, 2017) estapuede mostrar deforma
determinantelasatisfaccion del cliente, convirtiéndoseenla
base de cudquier organizacion (Burillo, Sanchez-Fernandez,
Dorado & Gallardo-Guerrero, 2012).

En este punto resultarelevante e nivel de conocimiento
de los profesionales y personas encargadas del gimnasio
deportivo, ya que la gestion de la megjora de la condicion
fisicaapuntahaciael mango delosmediosy productosque
favorecen la adaptacion cardiovascular y morfofuncional o
anatémicadd cliente, delo cual se desprende € control de
alteracionesfisiolégicas, psicoldgicasy fisicas(Zagdaz, Cas-
tro, Vadivia& Cachdn, 2017; Sanabria, Silveira, Guillén &
Pérez, 2019).

Paralograr estas condiciones se debe considerar que el
emprendedor de gimnasios deportivo, tome en cuenta la
factibilidad de sus proveedores, y € acance de sus compe-
tidores (Mengunzatto, 2009; Casson & Buckley, 2010) y las
especificidadesde susclientes(Kim, Ferrin & Rao, 2008). En
este punto larelacion del emprendedor con los proveedores
resulta determinante en la creacién y estabilizacién de una
cadenade suministrofactibley viablebasadaen lineamientos
estratégicos; desde esta perspectiva la integracion con las
empresas permite aumentar 1os beneficiosy € rendimiento
detodala cadena, favoreciendo alaindustria deportiva.

Es necesario considerar en este enfoque que e impacto
econémico del deporte hace que las relaciones
interorganizacionales constituyan un tema compleo. Exis-
ten diferentes intereses personales y empresariaes, 1o que

Introduccién

Actuamente alas actividadesfisicasy deportivas seles
adjudicaun papel educetivo, en este punto lavaloracion de
laescuelay la educacion fisica con respecto alanecesidad
delaredizacion deactividad fisicas stemética, hatraido con-
sigo unatomadedecisionesfavorableshaciael acercamien-
to de esta actividad en los gimnasios deportivos (Devis,
Martos, Vaencia& Per, 2017; Fernandez, Gonzdez, Toja&
Carreiro, 2017; Vézquez-Ramos, Sosa-Gonzaez & DePablos-
Pons, 2017).

Estavision haincidido de formasignificativaen e au-
mento de grupos de usuarios, sobre todo femeninos, a los
gimnasios deportivos; en este punto cabe destacar que la
incidencia del incremento resulta multifactorid: variables
motivacionales, proyeccion de estilos de vida saludables,
tendenciasfitness en practicantesde g erciciosfisicos, entre
muchas otras que se identifican como elementos de vital
importanciaparareorientar losintereseshacialapréacticade
gjercicios fisicos en estos escenarios eincrementar la satis-
faccién del cliente (Morente, Yaques & Zabala, 2015; Haro,
Pérez, Leyton, Caamafio & Nuviala, 2018; Leyton, Garcia,
Fuentes& Jiménez, 2018; Veiga, Vacarce, King & delaCa
mara, 2018).

Enlosgimnasioslasrelaciones se establecen atravésde
los sistemas de g ercicios que proponen los entrenadores en
las instalaciones y que van enfocados hacia €l cliente, sus
interesesy posibilidades paralapracticade gerciciofisico
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hacedificil crear un patrén genérico de coincidencia. Esco-
mn analizarlas desde laimportancia de su dependenciaen
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los canales de productor-distribuidor, con una perspectiva
bilateral (Collado, Rodriguez, San-Martin & Gutiérrez, 2008;
Sagado-Barandela, Bargjas & Sanchez-Fernandez, 2017). El
hecho es que, s se logra la perspectiva, puede conducir a
niveles més altos de rendimiento, ampliando € concepto
multilateral. Uno de |os elementos importantes de este tipo
de relaciones es la gestion de la confianza a partir de las
formas en las que los propietarios aceptan o depositan su
confianzaen susclientes (Nyaga, Whipple & Lynch, 2010),

SegUin Sanabriag, et a (2019), en Colombia, laactividad
fisicay e deporte han cobrado importancia en los Gltimos
afos debido a que & gobierno ha decidido convertir € de-
porte en uno de sus estandartes. Existen programas nacio-
nales como «Hahitos y estilos de vida saludables» del De-
partamento Administrativo del Deporte, la Recreacion, la
Actividad Fisicay € Aprovechamiento del Tiempo Libre
(COLDEPORTES), de los cuales se beneficia un gran por-
centgje de la poblacion. De igual forma se han construido
instalaciones, estructuras y escenarios deportivos con altos
esténdares de calidad que van en pro del desarrollo ddl de-
porte.

Ihrsa(2018), esimaqueen Colombiaexisten 1752 gimna:
sosconmasde979 mil clientes. Latendenciadeasistenciaa
gimnasiospodriatener susiniciosenlaeducaciénfisicaque
ofrecenloscolegios(Vicente& Brozas, 2017), ensusprime-
ros profesores de actividad fisica (Torrebadella & LOpez,
2016), e surgimiento de of ertas comercid esmasecondmicas
(Sassatelli, 1999; Martinez & Gonzélez, 2016), olastenden-
ciasinternacionaesdepatronescorporaesided es(Martinez,
Escoto, Bosgues, Ibarra& Lugo, 2015; GarciasUnanueet d.,
2019). Investigaciones previasen Colombia, centran suses-
tudios en la percepcion y la imagen corporal del cliente
(Aguirre-L oaiza, Reyes, Ramos-Bermuidez, Bedoya& Fran-
€0, 2017), pero no relacionadas directamente al servicio que
los gimnasios ofrecen.

Por su parte, Edelman (2016), mide el estado de lacon-
fianza global en mas de 28 paises, incluyé en € afio 2016 a
Colombia, arrojando como resultado que e 92% de los co-
lombianostienen su fe puestaen lasempresas. Pero, cuanto
de esta confianza corresponde a los gimnasios, pues seguin
Hosta(2009) esunadelasvariablesimportantesenlarediza
cién de deporte. En este contexto, también la confianza se
convierte en un factor decisivo en e proceso de toma de
decisionesparareducir laincertidumbre en el desempefio de
los productos y servicios (Mengunzatto, 2009). Por lo que
ayuda amodelar tanto |os patrones de interaccion como de
coordinacién dentro y entre las empresas (Bessant & Tidd,
2007).
En el Departamento de Sucre, Colombia, los
emprendimientos deportivos (Gimnasios) poseen un ato
grado de empirismo por parte de sus gestores (Sanabria et
al.,2019). Primael trabgoinformal y hasurgido estaaterna-
tiva como estabilidad econémica de algunas personas. Asi
mismo por & déficit de atencién de las entidades guberna-
mentales del deporte en  departamento, sehamulltiplicado
laasistenciadelapoblacion aestos centros de acondiciona
mientofisico. Laredidad esquelasatisfaccion del clienteno
alcanza los niveles deseados. Se hace necesario entonces
definir la pregunta problema ¢como incide la gestién de la
confianzaen lasrelacionesdelosclientescon losemprende-
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dores de los gimnasios en d Departamento de Sucre?

Uno de los e ementos importantes en los emprendedo-
res es la confianza individual, esta le permite en su red de
relacionesser un miembro activo (Silveira& Martins, 2016).
En tal sentido, |os emprendedores de gimnasios deportivos
deben fomentar la percepcion de los clientes y resolver las
dificultades que se presentan en el quehacer cotidiano (Sa
nabria, Silveira, Cabeza, & Molina, 2016). Espor esto, quela
confianza propiciabeneficios en lagestion del conocimien-
to, aprendizaje e identificacion de oportunidades (Martins,
2013). Esto congtituye sin duda alguna, una justificacion
sobre la necesidad de esta investigacion. El impacto de la
investigacién radicaen lacantidad de beneficiarios que par-
ticipan en este estudio y que pretenden mejorar susrealida-
des en estos centros de acondicionamiento fisico. El objeti-
vo esandizar lagestion delaconfianzaen lasrelacionesde
los clientes con los emprendedores de los gimnasios en €
Departamento de Sucre.

Larevisién delos articul os publicados en Scopus como
base dedatos dereferencia, permitid condicionar unavision
previa sobre los antecedentes que pudieran estar incidiendo
en laactua estructura de los gimnasios deportivos (Figura
1). En cuanto alagestion delaconfianza, Sahay (2003) de-
mostré un aumento de suimportanciaen € UGltimo cuarto del
siglo XX en asociaciones y alianzas estratégicas. No obs-
tante, Bolshunov, Tyurikov & Chernyshova (2019) realizan
un andlisis socio-fenomenol 4gico determinando que existe
unacrisisdelaconfianzay su retorno alasociedad. Vincu-
lando ambas categorias, Sossa(2017) muestracomo el gim-
nasio esun espacio multicultural coninteraccionessociales,
que requiere de habilidades, aprendizeje y que impactan en
las actividades del establecimiento.
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Figura 1. Antecedentes de |0s gimnasios deportivos

Hay un énfasis creciente de la confianza como un ciclo
claveenlavidasocial, enlasrelacioneslaboradesy entrelas
organizaciones. Seconsideraimportante su valor enlasope-
raciones comerciaes, de gestion, en las alianzas estratégi-
cas, las redes empresariales, los equipos de trabgjo, la
autogestion, e compromiso y la capacidad de cambio (De
Souza, 2010). Por ende, existe un circulo virtuoso de confian-
zavinculado alos cambios organizacionales. compromiso
de individuos y equipos, percepcién de vulnerabilidad y
compartir responsabilidades sin descuidar que un elemento
primordia esladisponibilidad paralacomunicacion (Mclain,
Hockman & Turst, 1999).

Enlasestructurasinterorganizativas, laconfianzapuede
ocurrir sobre una base contractua respetando lasreglasle-
gaesod intercambio establecido (tambiénlaausenciarefle-
jaotrasformas de confianza), en unacooperacion dondelas
expectativas mutuas de compromiso van masalladelosre-
quisitoscontractuales. Enlabaseingtituciona, estase mani-
fiesta en estructuras formales y la red estaria formada por
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conexiones personales, familiaresy similares, por gemplo,
en cuando a los gimnasios una red entre colegas ddl area
deportiva.

Sinembargo, € compromisotemealosinteresesy obje-
tivos mutuos. Ademas, lacompetencia puede ayudar amiti-
gar lapercepciondd riesgoy latransparenciaen d intercam-
bio de informacion. Si bien no existe consenso sobre una
definicion universalmente aceptada de confianza, la
confidencididad, la credibilidad y la buena voluntad han
crecido entrelos académicos como los atributos mésimpor-
tantes para conceptualizar la confianza (Zhanga,
Viswanathanb & Henke, 2011).

R /“
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Figura 2. Tendencia de las publicaciones cientificas sobre gimnasios deportivos en Scopus.
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En otro nivel de andlisis, estudios vanguardistas estan
incluyendo lapercepcién delos clientesde gimnasiosen €
resultado de sus gestiones, factor importante de los servi-
cios que ofrece como rehabilitacion de lesiones, uso detec-
nologias, asi como los beneficiosfisicos, sociaesy psicol6-
gicos(Cahill, Ginley, Bertrand & Lennon, 2018; Podmore &
Ogle, 2018).

La confianza requiere de estructuras de conocimiento
gue contienen pensamientos y sentimientos adquiridos
especificamente a través de experiencias de relaciones con
otrosindividuos, gruposy organizaciones. Algunosreflgjos
de confianza haciaotrasinstituciones se basan en el conoci-
miento, las creenciasy los sentimientos sobre la naturaleza
delaentidad. Lasactitudesy losvalores son fundamentales
para determinar cdmo las personas deberian evaluar alos
demésy alaorganizacion (Belanche, Casd6 & Havian, 2012)
un cambio enlasactitudes puede precipitar un cambioenlos
valores alo largo del tiempo, esto es posible cuando hay
confianzamutua (Kuala, Raduan & Osman, 2011). Lacrea
cién deestasactitudes entre si en un contexto organizacional
probablemente contenga lainformacién sobre laintegridad
de las otras partes.

En virtud delo expresado lainvestigacion centrasu ob-
jetivo general en: andlizar lagestion de la confianza de los
clientes que asisten alos gimnasios en € Departamento de
Sucre, Colombia.

Metodologia

Lametodol ogiaempl eadaasumelamultidimensiondidad,
funcionalidad y € carécter sstémico delainvestigacion en
las realidades de los gimnasios deportivos en Sucre. Esta
relacién persigue evidenciar la gestion de la confianza del
emprendedor con lapercepcion del cliente.

Parael andlisisdelos datos se utilizd métodos del nivel
tedrico como d andlisisy sintesis, inductivo- deductivo, hi-
potético-deductivo, del nivel empirico seempled laencues-
ta, del método matemético estadistico latécnicadedistribu-
cién empirica de frecuencia en la presentacién y discusion
de los resultados.

En correspondenciacon € tracto metodol égico delain-
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vestigacion se construyé los model os paralacomprobacién
dehipdtesis, en este caso paralasvariablesrelacionadasala
gestién de la confianza dentro de la cadena de suministros,
desdelaprecepcion del emprendedor degimnasiosy laper-
cepcionde cliente.

El modelo tedrico, a cua responde la metodologia, se
sustenta en las siguientes hipétesis (Figura 3):

H,: Lapercepcion del enprendedor de gimnasios depor-
tivos impacta positivamente la gestion de la confianza del
emprendedor.

H,: Laconfianzaen larelacion con los clientesimpacta
positivamente la confianza individua del emprendedor de
gimnasios deportivos.

H,: Lagestion delaconfianzadel emprendedor degim-
nasios deportivos impacta positivamente la percepcion del
cliente.

Calidad del servicio
Rapidez del servicio
Eficienciade servicio
Cortesiadel personal
Ambiente laboral
Profesionalidad

Percepcion del
emprendedor degimnasios [
deportivos (PEG)

Oportunidades .

A’zivers'dad&s Confianza individual del Percepcion del cliente
Desafios emprendedor degimnasios gimnasios deportivos
Seguridad deportivos (CIEG) (PCG)

Relacion
Cooperacion
Importancia

Confianza en larelacion
con clientes (CRC)

Figura3. Modelo tedrico de lainvestigacion.

Deigual formaseempled delaestadigticainferencid la
correlacion de Pearsony e andlisisfactoria paralacompro-
bacion de los indicadores y escalas de los instrumentos de
recol eccion de datos. Terminado el andlisistedrico se prece-
dea andlisisdedatos, empleando paraello el SPSS21.0.

Disefio delasmuestras

Lainvestigacion se llevaa cabo en € sector de gimna
siosdeportivosenlosmunicipiosde Departamento de Sucre
(26): Sincé, Betulia, El Roble, Sampués, Buenavista, Galera,
San Pedro, LosPamitos, Corozd, LaVilla, SanMarcos, Union,
Caimito, Mgagua , Guaranda, Sucre, Chalan, Colosd, Morroa,
Ovea, Sincelg o, Covefias, Pamitos, San Onofre, Santiago
de TolU y Tola Vigo. La construccion del marco muestral
(tabla 1) estuvo determinando por |as necesidades de infor-
macion sobre |as categorias conceptuales, los periodos de
tiempo del estudio, € acancedelainvestigaciony losméto-
dos paradeterminar e tamafio y seleccion de las muestras.

Laprimeramuestra estuvo formada por 147 emprende-
dores de gimnasios deportivos a coincidir € 100% de la
poblacion no fue necesario realizar disefio muestral, € andli-
sis estadistico arrojé que estos poseen una edad promedio
de 27-56 afios, @ 10,2% son mujeresy 89,8% son hombres.
Mientras que la segunda muestra corresponde a 2680 clien-
tes asistentes a estos gimnasios deportivos representando
el 54% delapoblacion. Paraladefinicion del tamafio muestral
se asume un muestreo no probabilistico intencional, asu-
miendo como criterio deintencionalidad quelosemprende-
dores deportivo y clientes de dichos negocios que estuvie-
ran dispuestosacolaborar con una participacién mayor aun
afo.
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Tablal.
Marco muestral
.. Tamafiode . ﬂL
Plan de muestreo Poblacion Unidad de Muestreo  Alcance Inicio Fin

famuesira DM ADMA

Emprendedores de

1. Emprendedores 147 147 gimnasios 15 10 17 28 1017
deportivos Departamento
Clientesde de Sucre

2. Clientes 5000 2680 gimnasios 15 10 17 10 1217
deportivos

Procedimiento, instrumentosy variables del estudio

El procedimiento estuvo dado por laconstrucciony apli-
cacion de dos cuestionarios (tabla 2), uno para cada mues-
tra. Paralaconfeccion delos cuestionarios se tuvo en cuen-
talametodol ogiapropuestapor Esteban & Fernandez (2007),
cuyo contenido es € siguiente:

1 Necesidades de informacion: Se establecio en fun-
ciéndelasvariablesamedir.

2 Tipo de cuestionario: Se optd por un cuestionario
estructurado, autoadministrado por cadaunidad de muestreo.

3. Contenido alas preguntas. Preguntas cerradas, con
escalaLikert, siendo, 1=Pésimo, 2= Muy malo, 3= Malo, 4=
Regular, 5=Bueno, 6=Muy buenoy 7=Excelente.

4. Edtructura del cuestionario: Partio de una laintro-
duccion queexplicabad objetivodelainvestigacion, € cuer-
po (las preguntas) y con caracter anénimo.

5. Pruebaspiloto dd cuestionario: seaplicaronloscues-
tionarios a muestras pequefias (emprendedores= 68y clien-
tes=215), dénde se obtuvieron Alfade Cronbach de ,827y
,906, respectivamente, comprobando lafiabilidad delases-
caas.

Tabla2.
Instrumentos de emprendedoresyy clientes de gimnasios deportivos
Variable  Item Enunciado del Cuestionario 1# Emprendedores
Confianza  Cl1 Hablo més de oportunidades que de problemas.
individual del Cl2 Considero que puedo dominar gran parte de las adversidades.
emprendedor de CI3 Acepto los desafios que el negocio deportivo presenta.

gimnasios
(CIEG)

Confianzaenla

Autores

Silveira&
Martins
(2016)

Cl4 Soy muy seguro cuando tengo que presentar mi opinion.

RC1 Mantengo una buena relacién con los clientes del gimnasio.
2 RC2 Tengo relaciones de cooperacién con los clientes del gimnasio.
relacion con N N . . . 3
N Ofrezco importancia ala relacion con los clientes del gimnasio
Clientes (CRC) RC3 - : )
para evitar transacciones aisladas.
PE1 Calidad del servicio
PE2 Rapidez del servicio
PE3 Eficienciadel servicio
PE4 Cortesiadel personal
PE5 Ambiente laboral
PE6 Profesionalidad
item Enunciado del Cuestionario 2 # Clientes
PC1 Calidad del servicio
PC2 Rapidez del servicio
PC3 Eficienciadel servicio
PC4 Cortesiadel personal
PC5 Ambiente laboral
PC6 Profesionalidad

Percepcion del
emprendedor
del gimnasio

deportivo
(PEG)

Variable

Sanabria,
eta
(2019)

Autores

Percepcion del
Cliente del
gimnasio
deportivo
(PCG)

Sanabria,
eta
(2019)

Andlisisdelosresultados

Los vaores medios de estadistica descriptiva (tabla 3)
corresponden alas muestras totales, como preambulo alos
restantes resultados se observa que los valores segin la
escalaempleada oscilan entreregular y muy bueno. En pro-
mediolaconfianzaindividua del emprendedory enlosclien-
tes es muy buena (6), respectivamente. Por su parte la per-

Tabla3.
Estadistica descriptiva de emprendedores y clientes de gimnasios deportivos

Variable item Media  Desviacion Tipica Variable Item  Media  Desviacion Tipica

Cl1 6,03 1,101 RC1 649 902
Cl2 6,05 975 RC2 651 894

CIEG CI3 6,31 ,964 CRC RC3 6,08 1,274
Cl4 6,29 1,042
PE1 6,28 ,949 PC1 489 2,256
PE2 6,11 1,035 PC2 491 2,282
PE3 6,20 ,986 PC3 488 2,273

PEC pes s 037 PCC pca 401 2204
PE5 6,30 1,036 PC5 491 2,291
PE6 6,34 ,962 PC6 479 2,319
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cepcién mediadel emprendedor (6) superaaladelosclientes
(4), considerando esta Ultimaentre regular y buena.

El Alfade Cronbach determinado (>,70) paralositemsde
cada una de las encuestas aplicadas demostro la consisten-
ciadelos datos segin la escala empleada en los instrumen-
tos parala determinacion de las variables: Emprendedores
(,934), Clientes(,988).

Andlisis factorial

El andlisisde correlacién de Pearson delosfactores que
componen la gestion de la confianza del emprendedor de
gimnasios deportivos muestra en los cuatro andlisis una
correlacion positiva. Sin embargo, en laconfianzahacialos
competidores y clientes existen items con una correlacion
bajao moderada. En el andlisisfactoria delapercepcion de
emprendedoresy clientesparaevauar € serviciodelosgim-
nasi osdeportivos, seohservaque enlamatriz de correlacion
de emprendedores es moderadamientras que en clienteslos
niveles de correlacion son altos, pero en ambas es positiva
(Tablad).

Tabla4.
Matrices de correlaciones de |as variables
Matriz de correlaciones? (CIEG)

Matriz de correlaciones® (CRC)

Ci1 Ci2 CI3 Cl4 RC1 RC2 RC3
Cl1 1 ,643 ,552 ,571 RC1 1 792 412
Cl2 ,643 1 ,648 ,607 RC2 7192 1 ,498
CI3 ,552 ,648 1 ,652 RC3 412 ,498 1

Cl4 571 ,607 ,652 1
Matriz de correlaciones® (PEG) Matriz de correlaciones? (PCG)

PE1 PE2 PE3 PE4 PE5 PE6 PC1 PC2 PC3 PC4 PC5 PC6
PE1 1,000 ,708 ,643 ,643 ,685 ,630 PCl 1,000 ,948 ,943 ,931 ,934 911
PE2 ,708 1,000 ,729 ,640 ,659 ,751 PC2 ,948 1,000 ,952 ,940 ,946 ,924
PE3 ,643 ,729 1,000 ,674 ,684 ,649 PC3 ,943 ,952 1,000 ,940 ,943 ,920
PE4 ,643 ,640 ,674 1,000 ,641 ,663 PC4 ,931 ,940 ,940 1,000 ,938 ,923
PE5 ,685 ,659 ,684 ,641 1,000 ,633 PC5 ,934 ,946 ,943 ,938 1,000 ,920
PE6 ,630 ,751 ,649 ,663 ,633 1,000 PC6 911 ,924 ,920 ,923 ,920 1,000

En base alosresultados de correl acion, es posible dedu-
cir que los emprendedores que hablan mas de oportunida-
des que de sus problemas, tienen una relacién moderada
con € hecho de aceptar |os desafios que e negocio deporti-
VO presentay con ofrecer su opinién a otros. En cuestiones
declientes, esmoderada larelacidn entre mantener relacio-
nes de cooperacion y su importancia. Sin embargo, hablar
mas de oportunidades tiene una ata correlacion con domi-
nar las adversidades, situacién que en laregién de estudio
es vitd considerando las situaciones de conflicto para pre-
sarvar la paz, la escasez de recursos y las limitaciones de
acceso. Lo cierto es que cuando se vencen todas estas cues-
tiones ddl entorno, los emprendedores de gimnasios son
mas segurosy confinantesde si mismos. Enlateoriad flujo
deinformacion es uno de los més efectivos paralograr una
integracion los emprendedores y sus clientes (Laseter &
Qliver, 2003; Chase, Jacobs& Aquilano, 2006; Ribeiro, 2006;
Slack, Chambers, Johnston & Betts, 2008; Dag & Hana, 2012).

Continuando € andisispsicométrico por KMOYy Bartlett
detodos los items, lamedida de |a adecuacion de muestreo
deKaiser-Meyer-Olkin se muestrasuperior a.6 indicandola
factibilidad del andlisisfactoria segiin Mahotra, Martinez &
Rosales (2003). LapruebaKMO, tiene unamedida de ade-
cuacion demuestreo, lapruebade esfericidad de Barttley la
varianzatota explicadason aceptables(Menezeset d., 2014).
Losvalores de la prueba de esfericidad de Bartlett también
confirman € supuesto andisisdefactor querechazalahipo-
tesisnula, ademés de lavarianzatotal explicadaque supera
e 50%. Estos resultados permiten establecer las cargas
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factoriales de cada uno de los factores obtenidos en los
cuatro andlisisrealizadosy sus comunalidades (tabla5).

En e andlisisindividud de constructos, todos muestran
valores aceptables para e andlisis factorial. Considerando,
los resultados obtenidos las variables empleadas explican
cadaunadeellascumplend criterio deunidimensionalidad:

e Factor confianzaindividual del emprendedor degim-
nasios (F..): Lavariable aceptar los desafios del negocio
(CI3), eslademayor representacién con un 74,4%.

e Factor confianzaen los clientes (F_.): Lavariable
cooperacion con los clientes (RC2), representada por una
estructurafactorial del 79,1%, eslaque méslaidentifica.

e Factor percepcion del emprendedor del gimnasio
deportivo (PEG): lavariable calidad (PEL) posee unamayor
cargafactorial de,881y asuvez eslaqueexpresaunamayor
explicacion enlasvariablesrestantescon un 77,6% segin €
resultado de las comunalidades. En menor medida se hace
énfasisal ambientelaboral (PES).

e Factor percepcionde clientedd gimnasio deportivo
(PEG): también su variable calidad (PC1) tiene una carga
factorial representativa (,979), con un 95,8% de poder de
explicacién. Lavariablemenor explicadadentro del factor es
encambio € profesionalismo (PC6).

Tabla5s.
Andlisis factorial de las variables de gestion de la confianza del emprendedor de gimnasios
deportivos

Prueba de esfericidad Varianzatotal
Variables KMO de B.artletI explicada Mode_{o factorid Comunalidades
Aprox. Chi- | S ) (F=Factor)
cuadrado 9 9
Cl2=,863F g6 + Uy ,669
Cl3=,848F g6 + Ug 744
CIEG 814 265535 6 O 0928 Cu”paorore 4 o 719
Cl5=,818F e, + Ugs ,705
RC2=,921F e + Upey ,791
CRC 617 183687 3 0 71,744 RC1=,889Fcqc + Ugpey ,848
RC3=,716F e + Ugcs ,513
PE1=,881 Fpeg + Upgy 776
PE3=,859 Fee + Upes 737
PE6= ,847 Feeg + Upgs ,718
PEG ,905 602214 15 O 2831 pey s 4 U 712
PE4= 842 Fpgg + Upgy ,694
PE5=,833 Fore, + Upes ,708
PC1=,979Fpg + Upcy ,958
PC3=,977Fos + Upes ,955
PC6=,960Fpc; + Upcs ,921
PCG 954 32210,057 15 0 94,527 PCA=.974F e + Ungy ‘a5
PC5=,972Fpg + Upgs ,949
PC2= ,972Fpcq, + Upe: ,944

Andlisis de ecuaciones estructurales

Seglin Ruiz, Pardo & San-Martin (2010) las ecuaciones
estructural es permiten através del método estadistico com-
probar |as relaciones causales entre mdltiples variables, tal
como es € caso de esta investigacion. Por su parte Cupani
(2012) estosmodel osy |osprogramas computaci ona escomo
Lisrdl son (tilesparaanalizar relaciones de dependencia. Su
objetivo se centraen laconfirmacion de las relaciones estar
blecidasen & mode otedrico, enlafigura(4) esposiblecom-
probar lashipdtesisH, y H, dado quelosva ores del modelo
esténdar estimado muestran que la relacion de impacto es
positiva.

Vaidando lahipdtesis H, en un andlisis comparativo de
ambas muestras, se obtuvo tanto en d andisis descriptivo
como factorial, que cuando losemprendedoresreflgjan va o-
resatosde confianzaindividual lapercepciéndel clientees
buena, 1o cud puede ser un reflgjo de la esa interrelacion
positiva.
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Figura4. Modelo de ecuaciones estructurales de las hipétesisH, y H,
Discusion

Laconfianzadelosclientespermitirade unamaneradife-
rente, la oportunidad de descubrir nuevas tendencias del
mercado y cambios en sus expectativas. Obtener informa:
cién sobrelosincentivos del fideicomiso podriaser un paso
arriesgado, perotal vez valgalapenacorrer € riesgo, yaque
podriaser latnicaformade saber qué quierenlosdemascon
lasrelaciones. Ademas, d depositar y respetar la confianza
delosclientes, segarantizaun retorno de alto reconocimien-
to deimageny condicionesrentablesen comparaciénconla
competencia. Los estudios creen que la confianza genera
capital socia y esto megorad desempefio econémico (Rojas
& Marin, 2006), por tanto, paraquelosgimnasi osdeportivos
mej oren sus condicionesdeberan reforzar su confianzaenel
cliente. Por lo que en discusion con laliteraturano coincidi-
mos con Casson & Buckley (2010), ni Mengunzatto (2009)
quienes manifiestan que no siempre estarel acion debe estar
blecerse con sus clientes.

Olmo, Olmedo, Cepero, Zurita& Padia (2017) ensu estu-
dio demuestran a través del empleo de un modelo de
ecuaciones estructurales (SEM) que este constituye una
herramienta confiable y véida para medir la capacidad de
resiliencia de los deportista de élite, concluyen que puede
ser utilizado paramedir |os parametros psicol 6gicosrel acio-
nados con & campo deportivo, lo referido contrasta con la
pertinenciadel empleo del model o de ecuaci onesestructura
les en la presente investigaci6n para comprobar lasrelacio-
nes causal es entre multiples variables: confianzaindividual
del emprendedor de gimnasios, confianza en los clientes,
percepcion del emprendedor del gimnasio deportivo, per-
cepcion dd cliente del gimnasio deportivo.

Enotroandlisis, d emprendedor es evidente que depen-
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dedesusproveedoresy € estudioredlizadolo evidencia. En
este contexto, la confianza en el proveedor se convierte en
un factor decisivo en € proceso de tomade decisiones para
reducir laincertidumbre en el desempefio delosproductosy
servicios seglin Mengunzatto (2009). Esto requiere de una
ataconfianzaorganizaciona (Belancheet al., 2012; Martins,
2013

Estas afirmaciones coinciden tedricamente con varias
investigaciones (Hjd ager & Kwiatkowski, 2018), losquere-
fieren que la gestion de la confianza de emprendedores
(H6mann, & Welter, 2005), cuando no seredizadelaforma
adecuada tiene implicaciones, perspectivasy dilemasen €
emprendimiento deportivo, asi como en larelacién con la
gestién del conocimiento. Otroselementos que difieren con
respecto aque la gestion de laconfianza seredizaatravés
del mapeo del mercado defactores estratégicosy lainciden-
ciade laresponsabilidad social corporativa como impulsor
de la palitica de patrocinio deportivo (Hayduk & Walker,
2017; Miragaia, Ferréira& Ratten, 2017).

Por otro lado, Ulahannan, Cain, Dhadyadlla, Waters &
Mouzakitis (2019) aunque realizan unainvestigacion en el
sector automovilistico esinteresante como demuestran que
la confianza esta también asociada a la tecnologia, la
privacidad y € impacto socidl; items que también estan pre-
sentes en los gimnasios deportivos por |0 que podria consi-
derarse su aplicacién en investigaciones futuras. Esto se
sustenta en investigaciones como las de Pérez-Samaniego,
L 6pez-Cafiada, & Monforte (2017) sobre la necesidad de
gimnasi os adaptados para personas con discapacidad como
facilitador social. Ademas, considerando que la confianza
constituye un elemento de capital socia (Thai, 2013).

Conclusiones

En este estudio se ha demostrado que los gimnasios
deportivos que establecen relaciones estrechas entre em-
prendedoresy clientes pueden sobrevivir durante mastiem-
po en el mercado. Elementos que aportaron desdelasteorias
laposibilidad de establecer las principales variables valida-
dasquesetuvieron en cuentaen el estudioy queimpactaron
en la situacion actual de la gestién de la confianza en los
gimnasios. El estudio del comportamiento delasvarigblesde
lagestion delaconfianzase convirtié en unacontribuciéna
disefio de objetivos que pueden lograr € éxito de la oferta
deportiva en los centros de acondicionamiento fisico.

Laconfianzaindividua del emprendedor de gimnasios
deportivosimpact6 positivamenteen laconfianzadelarea
cién con los clientes, respaldados por |os criterios de muy
bien en cuanto a la percepcion de los emprendedores. La
gestién de la confianza del emprendedor de gimnasios de-
portivosimpact6 positivamenteen lapercepcion dd cliente,
aspecto que se demuestra con evaluaciones de muy bien en
e diagndstico. Lagestion de la confianzadel emprendedor
de gimnasios deportivos impactd positivamente la percep-
cién de si mismo. Lo anteriormente descrito posee un buen
nivel evaluativo desdela perspectivadelosemprendedores,
sin embargo, |os clientes aportaron val oraciones de regula-
res, lo que denota que la percepcion de los emprendedores
no esta atemperada con lademandadel servicio que desean
los clientes.
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L osprincipal esaportesdelainvestigacion desded pun-
to devistatedrico son lapropuestade un sistemainstrumen-
tal validado por indices de confiabilidad y por criterios de
especialistas que permiten laevaluacion delacondicién ac-
tud de la confianza de los emprendedores (MB) y clientes
(R). Elementos que les permitira a estos empresarios saber
los criterios de estos Ultimos, mejorar sus servicios deporti-
VOS, y posicionar suempresameor en el mercado. Losapor-
tes desde € punto de vista practico parten de la propuesta
de un model o tedrico de ecuaciones estructurales que brin-
dalas acciones de integracion desde |os componentes de la
gestién delaconfianza que se deben mejorar y los que pue-
den seguir proyectando. Los beneficios de esta investiga
cién radican en lareforma de las estrategias de trabajo del
sistema de los gimnasios deportivos, que se estructurara a
partir de estainvestigacion, beneficiando a miles de perso-
nasy posicionando mejor en € mercado alos empresarios
deportivos. Estainvestigacion fuefactible porque conté con
todo € apoyo de emprendedoresy clientes, setubo las con-
dicionesidéneasdetrabajo. Lapotenciaidad estaend cum-
plimiento de las hipétesis y la aplicabilidad en € sistema
instrumental que se propuso.
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