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RESUMEN

“Ground and Pound Sports Contact” es un gimnasio de artes marciales mixtas
con clases presenciales y virtuales, con el propdsito de ofrecer un servicio de
entrenamiento altamente calificado. El personal con el que trabaja este
gimnasio es altamente calificado para poder brindar una experiencia Unica a
todas las personas que estén interesadas en entrenar este deporte. Esta
empresa se enfoca en un segmento especifico en el norte de Quito, estas
personas tienden a dejar de entrenar por falta de tiempo y se encuentran entre

los 18 a 39 afios de edad con un nivel socio econémico A, By C+.

Mediante la investigacion de mercado se refleja que este deporte ha crecido en
gran magnitud en la dltima década, teniendo como ejemplo a la UFC, y dentro
del pais, se observa que se han implementado varios gimnasios de artes
marciales mixtas, pero ninguno de ellos ofrece un servicio de clases virtuales,
de esta manera este negocio busca satisfacer esta necesidad del mercado
debido a que la falta de tiempo es un factor determinante para que las

personas dejen de ejercitarse.

Por altimo, se considera que el negocio es factible debido a que los flujos de
caja del proyecto y del inversionista al ser descontados a las tasas WACC y
CAPM permitieron obtener resultados que garantizan la existencia de
factibilidad, debido a que el VAN del proyecto es de $95,285.46, una TIR de
36.70% superior a la tasa WACC, un periodo de recuperacion de 2.99 afios y
un IR de $3.42 mayor a 1.



ABSTRACT

“Ground and Pound Sports Contact” is a mixed martial arts fitness center which
has the purpose to offer a highly qualified training service with presential and
virtual sessions. The staff that works in this gymnasium is highly qualified in
mixed martial arts for giving the users and any person interested in this topic a
unique experience when training these kinds of sports. This enterprise is
focused on a specific stratum of the population that normally are clients from 18
to 39 years old that live in the North of Quito with A, B and C+ socioeconomic

levels, these people have often limited time for training.

Thanks to the market investigation we see that this sport has acquired great
popularity in the last decade, having as an example the growing of the UFC
(Ultimate Fighting Championship) recognition around the world and in our
country, and the establishment of many gyms in the city; however, none of
these centers have online sessions. Therefore, taking all of this to account, this
mixed martial arts center looks forward to satisfy the necessity of the people
which is characterized for the lack of time and try to make them exercise both at

the center location or at home.

Finally, we consider that this business is feasible because the cash flow of the
project and of the investor after being discounted of the WACC and CAPM
rates, showed results that guarantee the existence of feasibility, because the
VAN of the project is $95,285.46, the TIR is 36.70% superior that the WACC
rate, the recuperation period is of 2,99 years and the IR is $3,42 higher than 1.
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1. INTRODUCCION

1.1  Justificacion

El MMA (Artes Marciales Mixtas) se caracteriza por una lucha que emplea
técnicas corporales de varias artes marciales y deportes de combate, tales
como jiu-jitsu, boxeo, kickboxing, muay thai, lucha grecorromana, kung fu,
karate, capoeira, judo, entre otros (Alonso & Nagao, 2013; Awi, 2012; Franchini
& Vecchio, 2011). Los beneficios de este deporte por los que las personas
acuden a estos espacios son: criterios estéticos, reducir medidas, aprender
técnicas de defensa personal y liberar el estrés. Este deporte se ha
popularizado debido al evento mas famoso de artes marciales mixtas conocido
como Ultimate Fighting Championship (UFC), el cual ha elevado a la categoria
de idolos a peleadores como Connor McGregor, Anderson Silva y Ronda
Rousey (Campos, 2018). Las artes marciales mixtas (MMA), de a poco, se van
constituyendo en uno de los deportes mas solicitados por nifios y jovenes. Los
eventos que se proyectan y los que se transmiten por television han captado el
interés de los deportistas que buscan aprender este deporte, generando una
gran acogida a nivel nacional (El Tiempo, 2018). Marlon “Chito” Vera es un
peleador activo de la franquicia UFC, siendo el primer ecuatoriano en llegar a
esta liga de artes marciales mixtas, provocando un impacto importante dentro
del desarrollo de este deporte en el pais. También es importante dar énfasis a
las clases virtuales, debido a que son una gran alternativa para entrenar
cualquier deporte, porque vivimos en un mundo globalizado donde la
tecnologia no para. Por las razones mencionadas, se concluye que es viable
poner en ejecucion un plan de negocios para la creacion de un gimnasio de
artes marciales mixtas en Quito — Ecuador, con el objetivo de ofrecer un
servicio deportivo innovador y Unico en el pais, con clases presenciales y
virtuales de artes marciales mixtas. Las clases virtuales brindan al deportista
una mayor facilidad de aprendizaje por medio de profesionales en este tema,

debido a que no es necesario acudir al gimnasio.



1.2 Objetivos

1.1.1 Objetivo general

Crear un gimnasio de artes marciales mixtas en la ciudad de Quito, que ofrezca
un servicio de clases presenciales y virtuales, y sea econdémicamente viable en

un periodo de 5 afos.

1.1.2 Objetivos especificos

o Recabar informacién sobre la industria en la que se encuentra el
gimnasio para identificar su situacion actual.
o Investigar cuales son las necesidades del consumidor con relacion a las

artes marciales mixtas, mediante métodos de investigacion cualitativa y

cuantitativa.
o Analizar la oportunidad de crecimiento que tiene esta idea de negocio.
o Incrementar la asistencia de los consumidores por medio de estrategias

de marketing enfocadas en la diferenciacion como marca.
o Trabajar en base a la mision y vision definidos por la empresa.
o Evaluar la rentabilidad del gimnasio por medio un analisis financiero para

definir si es viable dentro del mercado.



2.  ANALISIS ENTORNOS

2.1 Cdbdigo CllU

R9311.02

Explotacion de instalaciones para actividades deportivas bajo techo o al aire
libre (abiertas, cerradas o techadas, con asientos o sin ellos para

espectadores): pabellones de boxeo y gimnasios. (INEC, 2012).

2.2 Analisis PEST

Politico:

El 1 de octubre de 2019, el gobierno ecuatoriano presento una lista de medidas
econOmicas que afectan directamente a la economia de la ciudadania. Entre lo
indicado por el presidente Lenin Moreno se estipula: la eliminacién del subsidio
de la gasolina extra y diésel, la reduccion de las vacaciones de los empleados
publicos de 30 a 15 dias, el aporte de un dia de sueldo mensual por parte de
los empleados publicos, la eliminacion del impuesto para importacion de
celulares y tablets, eliminar o reducir aranceles para maquinaria, equipos y
materia prima, devoluciones automaticas de tributos para exportadores, entre
otros (El Comercio, 2019). Sin embargo, después de una conmocion social y
un paro nacional que duro 12 dias, el gobierno decidido que el subsidio de la

gasolina sera revaluado en el 2020.

Las medidas econdmicas provocan que exista un alza de precios a nivel
nacional debido a que al subir el valor de la gasolina se incrementa el costo de
alimentos, medicinas y todo lo que tenga que usar un transporte para su
movilizacion. Por esa razén, esto afecta directamente a la industria debido a

gue las personas van a tener que prescindir de gastos extras para mantener su



estilo de vida, por ejemplo, pagar por el uso de espacios donde se ofrezcan

servicios de entrenamiento fisico.

Ademas, el ciudadano tiene el respaldo de la practica del deporte debido a que
la Ley del Deporte, Educacion Fisica y Recreacién (2010) indica que: “Es
derecho de las y los ciudadanos practicar deporte, realizar educacion fisica y
acceder a la recreacion, sin discrimen alguno de acuerdo a la Constitucién de

la Republica y a la presente Ley”.

Econdmico:

Los requisitos legales necesarios para el funcionamiento de una instalacion
deportiva son: solicitud para permiso de funcionamiento, planilla de inspeccién,
copia del RUC del establecimiento, copias de la Cédula y Certificado de
Votacion del propietario o representante técnico, copia titulo del Profesional
Licenciado(a) en Educacion fisica — gimnasios, copias de titulos de los
profesionales de la salud (registrados en el Ministerio de Salud Publica) y
permiso de Bomberos (Zona Rural) / Licencia Metropolitana Unica de
Funcionamiento (Distrito Metropolitano de Quito). Esto impacta directamente,
debido a que todos estos requisitos necesitan un monto econémico para poder

realizarlos.

De igual manera, el gasto en consumo final de hogares representd un
crecimiento interanual de 1,1% durante el dltimo trimestre del 2019 en relacion
con el mismo periodo en el 2018. El rubro mencionado demuestra que la
economia ecuatoriana ha tenido movimiento; sin embargo, el consumo estuvo

financiado por créditos y remesas (Banco Central del Ecuador, 2020).

“El Producto Interno Bruto (PIB) decreci6 -0,1% en el tercer trimestre de 2019

en comparacion con similar periodo de 2018. Respecto al segundo trimestre de



este afo, se registra un crecimiento de 0,1%.”, (Banco Central del Ecuador,
2020).

El riesgo pais habia llegado a los 826 puntos el 31 de diciembre pasado, segun
indica la informacién estadistica del Banco Central (2020), en la que se sefala
que el 28 de febrero de este afio el indicador cerr6 en 594 unidades.

Actualmente se encuentra en 881.

Analizando las Industria Deportiva, se observa que se han reducido los
ingresos gubernamentales hacia los deportes. La disolucion del Ministerio del
Deporte, el cual se fusion6 con el Ministerio de Educacion, recibié algunas de
las funciones que eran parte del organismo deportivo, este se convirtido en la
Secretaria Nacional de Deportes y recibe un monto econémico menor al que
recibia el Ministerio, sin hablar de la reduccidn presupuestaria que se venia
dando desde el 2015. Esto afecta directamente al crecimiento deportivo,
debido a que existe menos apoyo para deportistas y por lo tanto a toda la

industria deportiva del pais.

Asi se observa la disminucion notable del PIB en el pais en los ultimos afios.
Esto nos indica que el crecimiento de la produccion nacional tiene una
tendencia a la baja, por lo que podria generar mayor influencia econémica
nacional. El riesgo pais ha aumentado por lo que es posible que no se realicen
alianzas con empresas internacionales, obteniendo mayores dificultades de
negociacion. Por estos motivos, la probabilidad de que las marcas que
promueven los deportes de contacto se interesen en el pais, es media, de tal

manera, estos factores afectan negativamente al negocio.



Social:

“La tasa de desempleo del pais no tuvo mayor cambio en el ultimo afo. De
marzo del 2018 a marzo en 2019 aumento 0,2% llegando a 4,6% en ese mes,
lo cual no refleja una significancia estadistica”, (INEC, 2019). El desempleo
afecta directamente al negocio porque se observa que no existe un indice de
crecimiento de la tasa de empleo. Por esa razon, existirian menos

probabilidades de que las personas inviertan en el deporte recreativo.

Del 01 de enero al 31 de marzo de 2018, los delitos de mayor connotacion en
el pais se redujeron en un 12%, en comparacion al mismo periodo en 2017.
Los homicidios intencionales presentaron una disminucion del 13%. Por su
parte, el femicidio fue el delito con mayor reduccion, con un 49%. (Ministerio del
Interior, 2018)

Los robos a personas y a entidades econémicas presentaron una reduccion del
12% y el 16%, respectivamente, en el primer trimestre de 2018. La Direccién
Nacional de Policia Judicial e Investigaciones (DNPJel) ha realizado 124
operaciones Impacto para reducir estos delitos. Por medio de las unidades
especializadas de lucha contra el crimen organizado, también se redujo delitos
como la receptacion de objetos robados en un 24 %, el robo a motos en un 13
%, el robo de autopartes y accesorios de vehiculos en un 15 % y el abigeato en
un 12 %. (Ministerio del Interior, 2018)

La relacion entre la actividad fisica, habitos y calidad de vida, tienen gran
importancia dentro del entorno social por las condiciones socioecondémicas
actuales, en las que se construye el desarrollo del pais, no son suficientemente
favorables para beneficiar a la poblacion. Por esta y otras razones se requiere

de material investigativo que abarque esta problematica, sirviendo sus



publicaciones de sustento para la toma de decisiones politico-administrativas
de prioridad. (INEC, 2010)

Los indices de robos a personas y entidades econdémicas influyen directamente
a al negocio. Si los indicadores suben, las personas no querran salir de sus
hogares por miedo a ser asaltados, esto provoca un fuerte problema para el
desarrollo econémico de los negocios. En el caso del gimnasio, la gente optara
por realizar actividad fisica dentro de sus casas mediante el aprendizaje
autbnomo brindado a través de la enseflanza deportiva, para no estar

expuestos al peligro.

Tecnoldgico:

Los cientificos han disefiado el nuevo robot ‘Bot Béxer’, especial para los que
practican las artes marciales, capaz de sentir la velocidad y la direcciéon de
cada uno de los golpes y que puede rastrear movimientos, informa el portal
Alta Densidad. (Hispan tv, 2018)

A partir de la adopcién generalizada de Internet como un medio de transmisién
de informacion de todo tipo y el uso de la Tecnologia de la Informacion (TI)
como una estrategia educacional (Berghel & Sallach, 2004), la forma de
concebir las aplicaciones didacticas experimenta una profunda transformacion
(BenbunanFich, 2002). Ambas responden, de forma general, a las necesidades
y demandas de diversificar y flexibilizar las oportunidades de aprender
cualquier cosa, desde cualquier lugar y en cualquier momento, en respuesta a
la diversidad y singularidad de los estudiantes y de una sociedad cambiante
(Herrera, Mendoza, Buenabad, 2009).

Las nuevas tecnologias dentro de la practica de las artes marciales mixtas son

muy importantes porque pueden mejorar el rendimiento de los deportistas.



Ademas, ayudan a realizar los ejercicios de una manera mas segura y genera
una ventaja competitiva frente a los gimnasios que no posean estas mejoras
tecnoldgicas deportivas. De igual manera, una de las implementaciones mas
recientes son los cursos deportivos virtuales los cuales permitirian que el
negocio crezca positivamente, ya que muchos gimnasios no poseen esta
alternativa de aprendizaje que facilita la realizacién de la actividad fisica para

los deportistas.

Skype es una herramienta que se puede instalar en cualquier computador, o
teléfono movil con acceso a internet, sirve para poder comunicarse mediante
llamadas telefonicas, video chat o chat solamente. Puedes compartir archivos,
contactos y se puede compartir la pantalla, esto sirve para poder trabajar en el
caso de que necesiten aprender hacer algo, al compartir la pantalla, el usuario
podr& ver lo que hace la otra persona en su computador, ordenador o teléfono
movil. Esta aplicacion es totalmente gratuita, a excepcion de los paquetes
preferenciales que cuestan mensualmente, pero los beneficios gratuitos
abarcan los chats, llamadas y video chats mediante conexion a internet.
(Skype, s.f.)

Relacion entre Variables: La relacion empieza en el aspecto politico con la
Ley del Deporte, Educacién Fisica y Recreacion, la cual dice que todos los
ecuatorianos tienen derecho a la practica deportiva, por otro lado el aspecto
econdémico analiza el decrecimiento del PIB en el pais, lo cual afecta
negativamente, pero se observa que el consumo final de hogares crecié en el
altimo trimestre del 2019, lo que indica que aungue los indices financieros han
disminuido, las personas de igual manera gastan mas dinero. El aspecto social
habla de la disminucién de robos, algo que impulsa a que las personas salgan
de sus hogares a realizar actividades, las cuales pueden ser deportivas, por
altimo, el aspecto tecnoldgico es fundamental para este analisis, debido a que

la globalizacion ha generado que la tecnologia se convierta en una herramienta



fundamental para las personas en cualquier &mbito, facilitando la vida de las

personas.

2.3 Analisis PORTER

Amenaza de los Nuevos Competidores

Los requisitos que exigen la ley nos demuestran que se requiere abarcar no
solamente el aspecto deportivo para tener un gimnasio, sino también estan
involucrados los permisos de bomberos, entrenadores capacitados Yy
certificados para dar clases, entre otros. De esa manera, se entiende que debe
tomarse cierto tiempo y dinero para poder sacar estos permisos, sino se corre

el riesgo de que pueda ser clausurado el espacio

La amenaza de nuevos competidores es MEDIA, segun los estados financieros
de la Superintendencia de Compafias del Ecuador, se registran 20 empresas
dentro del CIUU R9311.02 Explotacién de instalaciones para actividades

deportivas bajo techo o al aire libre.

Este dato indica que no existe un desarrollo continuo dentro de la industria. Las
empresas mantienen una amenaza media de que ingresen nuevos
competidores, y los competidores se mantienen estables dentro del mercado,
esto se ve afectado directamente con la reduccion del presupuesto a la practica
deportiva recreativa y profesional por parte del gobierno, afectando también a

la inversion privada dentro del pais. (Superintendencia de Compainiias, 2018)

Poder de Negociaciéon de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores es MEDIO debido a que existen
varias marcas deportivas reconocidas a nivel mundial con garantias de calidad,
las cuales forman parte de las empresas élite de la industria. Pero, en el pais

han comenzado a crecer pequefias empresas como son Chango Sports, una
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empresa enfocada en productos deportivos de contacto y es una marca
ecuatoriana que genera su propia produccién, MMA Kingdom es una pequefia
empresa que comercializa productos deportivos para practicar artes marciales,

de diferentes marcas del mundo.

Las pequefias empresas mencionadas auspician varios eventos nacionales de
deportes de contacto, a deportistas de deportes de contacto, etc. En esta
industria existen proveedores internacionales y nacionales, que compiten
dentro del mercado, Las marcas posicionadas en el extranjero tienen un alto
nivel de imponencia en cuanto a alianzas ventas de productos, negociaciones y

auspicios deportivos.

Sin embargo, dentro de la Superintendencia de Compafias, no se encuentran
registradas estas pequefias empresas que comercializan los implementos para

la practica de las artes marciales mixtas.

Poder de Negociacion de los Compradores

Se observar el crecimiento de la actividad fisica dentro de la sociedad
ecuatoriana debido a la tendencia por una vida mas sana enfocada en los
deportes que aumenta la recurrencia de personas a lugares donde puedan
realizar ejercicio. De igual manera, la tecnologia se ha convertido en una

herramienta indispensable para el desarrollo deportivo a nivel mundial.

Los compradores para esta idea de negocio, no son empresas netamente, si
no personas naturales, las cuales buscan una nueva forma de realizar actividad
fisica, ya que nuevos deportes han surgido y se han vuelto muy populares

dentro de la sociedad.

El crecimiento de deportes de contacto en los ultimos afios ha sido bastante
amplio porque existen varios gimnasios especializados en diferentes artes

marciales dentro del pais, como son el boxeo, kick boxing, jiu jitsu, lucha, muay
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thai, sambo, entre otros. El poder de negociacion de los compradores es ALTO
debido a que, al existir varios segmentos de mercado, los compradores podran

elegir segun sus necesidades econdémicas o deportivas.

Amenaza de Productos Sustitutos

En 2019, llegd a Ecuador Smartfit, una franquicia brasilefia de gimnasios low
cost (bajo costo), que ha ganado rapidamente aficionados, debido a su precio
de $ 24,90 en el plan més baésico, a diferencia de otros, con costos superiores
alos $ 35. (El Telégrafo, 2018)

En esta industria se puede encontrar varios productos sustitutos, como los
gimnasios low cost, que se enfocan en ofrecer el mismo producto, pero a un
menor precio. Esto genera una gran competencia a todos los gimnasios
deportivos del pais porque el cliente puede encontrar los mismos beneficios,
pero con una gran diferencia economica, lo cual genera una ventaja
competitiva frente a su competencia. Otro producto sustituto importante es el
internet. Ahora existen varias paginas donde te ensefian a ejercitarte desde la
comodidad del hogar, realizando rutinas faciles de ejecutar. Todo este tipo de
productos son sustitutos de la industria deportiva especificamente de los
gimnasios en Ecuador. La amenaza de productos sustitutos es ALTA, ya que
existen varios lugares donde se puede practicar deportes, ya sean canchas de

futbol, véley, basquet, natacion, entre otros.

Rivalidad Entre los Competidores Existentes

Dentro de esta industria, segun la Superintendencia de Compafias del
Ecuador, existen 20 empresas con el CllU R9311.02, tales como gimnasios,
empresas comercializadoras de productos especificos para deportes de

contacto y levantamiento de pesas. (Superintendencia de Compaiiias, 2018)
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La competencia directa se enfoca en los gimnasios de artes marciales como:
Predador New Level, MMA EIl Valle, Funky Master, Forjadores MMA, Heroes
Gym, Kamikaze, como los principales gimnasios de este deporte a nivel de la
capital. Existe un incremento notable de este tipo de negocios debido a que
también existe una gran demanda para aprender deportes de contacto. La
rivalidad entre competidores existentes es MEDIA, pero existen varios
gimnasios dentro de la ciudad de Quito. Los lugares de formacion deportiva
estan enfocados en diferentes aspectos, como es realizar pesas y de artes
marciales como: boxeo, judo, jiu jitsu, karate, artes marciales mixtas, entre
otros. Estos espacios representan una competencia entre si, pero no a gran

escala.

2.4 Matriz EFE
Tabla 1: Matriz EFE

lMahiz EFE Industria de la Explotacion de instalaciones para actividades deportivas bajo techo o al aire libre
Factores Externos

iOportunidades Ponderacién|Calificacion{Total Ponderado
IAumento del consumo final de los hogares 0.2 4 0.8
Aumento del riesgo pais 0.05 1 0.05
Incremento de herramientas {ecnologicas para ia ensefianza deportiva 0.07 2 0.14

La ley indica que hacer deporte en e pais es un derecho para los ciudadanos{0.06 2 0.12
Inexistencia de clases virtuales de artes marciales mixtas en el Ecuador 0.1 3 0.3
Amenazas

Incremento del desempleo dentro del Ecuador 0.1 13 0.3
IAumento de la competencia dentro de Quito 0.09 2 0.18

Riesgo de que los competidores ofrezcan clases virtuales 0.2 4 0.8

Los productos sustitutos ganen participacion en el mercado 0.08 2 0.16

La inseguridad en la capital ha aumentado en el Gitimo ano 0.05 1 0.05

Total 1 2.9
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Conclusién Matriz EFE

Dentro del analisis de la matriz EFE se resalta el aumento del consumo final de
los hogares, siendo este el factor mas importante dentro de las oportunidades
de la matriz, debido a que el aumento del consumo es considerado un punto
esencial para el desarrollo del negocio. Por otro lado, la inexistencia de clases
virtuales de artes marciales mixtas, como segundo factor en grado de

importancia, es una oportunidad favorable dentro de este analisis.

El riesgo de que los competidores ofrezcan el mismo producto es el punto mas
fuerte dentro de este analisis, esto se debe a que, al ser un modelo de negocio
innovador, la competencia comenzara a copiarlo. Otro factor importante es el
incremento del desempleo dentro del pais, esta amenaza afecta directamente
al desarrollo econémico del proyecto, por lo que se considera muy importante
dentro de nuestra matriz. El total ponderado de la matriz refleja un valor de 2.9,
lo que indica que es un negocio que puede generarse dentro de un entorno
favorable, debido a que al superar el valor total de 2.5, las oportunidades

superan a las amenazas.

Conclusiones Andlisis del Entorno

La implementacién de la Secretaria del Deporte después de la disolucién del
Ministerio, es un problema que afecta directamente al entorno deportivo del
pais, la notable reduccion del presupuesto que el gobierno ha enfocado a
desarrollo de nuevos proyectos de esta industria, afecta directamente a la
inversion privada tanto nacional como internacional, debido a que no existe un
apoyo notable en el pais para desarrollar este tipo de negocios por parte del

Gobierno Nacional.
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El crecimiento del PIB y la reduccién del riesgo pais son factores importantes
para el desarrollo de esta industria, pero el aumento de la tasa de desempleo
en el ultimo afo, afectaria directamente al negocio, las personas no tendran
suficientes ingresos para pagar lugares destinados a la realizacion de cualquier

tipo de deportes.

Las nuevas tecnologias para la practica deportiva son parte de la innovacién
para el desarrollo de nuevos negocios, en el pais no se ha implementado
directamente las clases virtuales deportivas, mediante las cuales los
deportistas podran entrenar desde cualquier lugar en donde se encuentren, de
tal manera que su entrenamiento sea mas controlado y enfocado a cada uno

de los consumidores.

La amenaza de los nuevos competidores es media, debido a que existen 20
empresas registradas dentro de la Superintendencia de Compafiias del pais,
pero ninguna de estas empresas abarca una gran parte del mercado, son
medianas y pequefias de las cuales algunas se estan estableciendo dentro de
la industria deportiva, y otras ya estan posicionadas en el mercado. Por lo que

representan una amenaza media para el desarrollo del negocio.

La tendencia a la buena imagen corporal y la buena salud, son parte de los
habitos de las nuevas generaciones, estos factores resultan muy importantes
para las personas, las cuales realizan deporte varias veces por semana, a este
tipo de perfil es a los que se enfocan los negocios deportivos. Es importante el
poder de negociaciébn de los compradores, ya que seran los potenciales

clientes, y se debera entender y satisfacer sus necesidades.
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La calificacion de la matriz EFE superé el promedio ponderado de 2.5 puntos,
lo que nos indica que las oportunidades son mas importantes que las
amenazas tales como el aumento del consumo final en hogares, el incremento
de herramientas deportivas como son las clases virtuales, el aumento del

riesgo pais.

3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1 ANALISIS CUALITATIVO Y CUANTITATIVO

Problema de Investigacion: Determinar el nimero de personas que practicarian

artes marciales mixtas en un gimnasio con clases presenciales y virtuales

dentro de la ciudad de Quito.

Objetivos:

e Conocer cuanto tiempo han entrenado artes marciales mixtas.

e Determinar la mensualidad que estarian dispuestos a pagar por un
gimnasio de artes marciales mixtas con clases presenciales y virtuales.

e Conocer los factores mas importantes para que el cliente escoja un
gimnasio de artes marciales mixtas.

e Conocer cuanto pagan mensualmente en el gimnasio que entrenan en la
actualidad.

e Determinar el medio de comunicacion por el cual preferirian informarse.

Hipotesis: Los gimnasios de artes marciales mixtas requieren implementar
clases virtuales para personalizar su servicio y aumentar la asistencia de

personas.
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3.1.1 ANALISIS CUALITATIVO

Entrevista a Expertos (Anexo 1): Se realizaron dos entrevistas a personas que

se encuentran dentro del negocio de las artes marciales mixtas.

e Irvin Veloz: Entrenador actual del gimnasio de artes marciales mixtas
Combat House. Veloz es un gran exponente de este deporte dentro del
Ecuador. En su infancia, comenzd con el box, posteriormente, entrené
kick boxing y muay thai. Alrededor de los 15 afios empez0 la practica de
las artes marciales mixtas.

e Erik Pancho: Administrador del gimnasio Combat House. Estudio
Marketing en la Universidad Tecnoldgica Equinoccial. Conocié a Irvin
Veloz debido a que también entrenaba artes marciales mixtas y ahora es

sSu socio.

Resultados de las entrevistas: En la entrevista con Irvin Veloz, entrenador de

Combat House, se topd temas como la definicion y el contexto nacional e
internacional de las artes marciales mixtas y, los implementos y la edad

requeridas para la practica y el ser profesional en este deporte.

El entrenador aseguré que la edad necesaria para empezar la practica de las
artes marciales mixtas es alrededor de los 12 afios, pero, se podria empezar
con otros deportes como el box o el jiu-jitsu. Con respecto a los implementos
necesarios para la practica de este deporte, Irvin indicd que la mayoria se los
encuentra en el mercado extranjero como son guantes hibridos de MMA o los

tatamis de 4-5 cm de alta densidad.

De igual manera, afirmo que las artes marciales mixtas han dado un gran salto
en el pais desde que él empezé a pelear, pero, todavia falta mucho por
desarrollarse. Ademas, expuso el ejemplo del vecino pais Perl que nos lleva

mucha ventaja con sus eventos, sus gimnasios y sus peleadores.
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En la entrevista con Erik Pancho, administrador de Combat House, se topo
temas como inversion de negocio, la rentabilidad, el crecimiento de la
competencia y la mensualidad para los clientes del gimnasio. Erik expuso que
con el tiempo ha ido creciendo los gimnasios de artes marciales mixtas en
Ecuador debido a que es un deporte rentable. A los 17 afios conoci6 a su socio
Irvin Veloz y empezaron el desarrollo del proyecto de Combat House. La
inversién inicial que colocaron para el gimnasio fue $10.000 con los que se
pagaron todos los implementos deportivos como son: tatami, cinco bolsas de
golpeo, quince pares de guantes, quince pares de tibieras, un cuadrilatero de

box, pesas y barras.

El RUC del negocio se encuentra como persona natural pero lo que Erik desea
hacer es ponerlo como persona juridica para obtener mejores beneficios y
créditos para hacer crecer el negocio. Por el momento, no tienen ganancias,
pero, tampoco pérdidas. Combat House comenzé la atencion al publica en
enero del 2018.

Para fijar la mensualidad para los clientes se analizaron los precios y la
infraestructura de la competencia. Por esa razon, Combat House tiene un
precio al publico considerado intermedio de $40 mensuales comparando con

otras academias donde el precio redondea entre los $50 a $70.

Grupo Focal (Anexo 2): Se realizé el lunes 17 de junio del 2019 en el gimnasio

Combat House, asistieron 9 personas entre los 15 y 33 afios de edad, la
mayoria tenia como ocupacién trabajo y otros estudiaban, el nivel
socioeconémico era medio y medio-alto. Los participantes expresaron que
practican artes marciales mixtas debido a que les gusta este deporte, lo ven

como una manera para liberar el estrés y mantiene su mente relajada. Varios
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de ellos comenzaron con otros deportes como el box y el kick boxing antes de
practicar MMA. De igual manera, la mayoria lleva menos de 1 afio entrenando,
excepto por Irvin Veloz y Andrés Aguilar que llevan entrenado mas de diez
afios deportes de combate. La mayoria de participantes empezaron la practica
de este deporte en el gimnasio Combat House, pero dos participantes

expresaron que han entrado en varios gimnasios de la capital.

Al momento de escoger un gimnasio, para los participantes lo mas importante
es el profesor que imparta las clases, ya que expresaron que existen varios
gimnasios en la capital que tienen infraestructuras muy equipadas y nuevas
para la practica de las artes marciales mixtas, pero los profesores no tienen
suficiente experiencia. Ademas, concordaron que a los instructores les importa
mas ganar dinero que ensefiar. Mientras que en el gimnasio Combat House se
enfoca en la practica deportiva con el fin de competir dentro de torneos de este
deporte. Los precios son un factor importante debido a expusieron que varios
gimnasios superaran los cincuenta dolares mensuales y que ellos no estan

dispuestos a pagar mas de $40.

Finalmente, para los participantes las artes marciales mixtas son un deporte
como cualquier otro, son parte de ellos y han cambiado su estilo de vida por el
deporte. Lo mas importante al momento de ingresar a un gimnasio son los
profesores que dan clases segun los patrticipantes, debido a que expresan que
varios gimnasios no tienen entrenadores calificados. El segundo factor mas
importante para los participantes es el precio del gimnasio, el cual para ellos no
debe superar los cincuenta délares mensuales. Por ultimo, las clases virtuales
no fueron de su interés debido a que no las ven necesarias ni adecuadas para
el deporte debido a que se requiere un instructor que te corrija la técnica en

cada clase.

3.1.2 ANALISIS CUANTITATIVO
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Segmentacion (Anexo 3):

Tabla 2: Segmentacion de mercados

Segmentacion Cantidad Yo
Quito 2.690.150 100
Quito (centro y norte) 1.748.597 65
Edad 15-39 aiios 748.275 27.8
Mivel Socio Economico A, B y C+ 227872 85
Personas que practican deporie 111.657 42

Tamafo de la muestra: El tamafio de la muestra para esta investigacion son

384 personas, pero debido a que es un trabajo académico, solo se realizaron
50 encuestas, y se utilizé un muestreo no probabilistico por juicio, puesto que
todos los encuestados fueron escogidos previamente, de tal manera que son

personas que entrenan artes marciales mixtas.

Tablas Cruzadas (Anexo 4): Para la elaboracion las tablas cruzadas, se basan

en las encuestas previamente realizadas, que consta de 12 preguntas que

fueron llenadas por 53 personas que practican artes marciales mixtas.

En la primera tabla cruzada se analiza la edad y el género de los encuestados.
Asi, se puede ver que la mayoria de las personas son hombres siendo 43 de
las 53 encuestadas. Por su parte, las mujeres solo son 10. Por esa razén,
podemos deducir que la mayor parte de personas que entrenan artes marciales

mixtas son de género masculino entre las edades de 15 a 26 afios.

Tabla 3: Edad y género

115-20 4 T |

121-26 2 14 16
27-32 4 o 13
133-39 9 9

Total general 10 43 53
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En la siguiente tabla cruzada se analiza la edad y el tiempo que llevan
entrenando los encuestados. El resultado indicO que la mayor parte con un
49,1% de las personas han entrenado mas de un afo siendo las edades mas

comunes de 21 a 32 afos.

Tabla 4: Edad y tiempo
Contar de ; Cuénto tiempo llevas entrenando? Etiquetas de columna [

Etiquetas de fila B2 1-5 meses 6 meses-1ano Masde 1afo Tolal general
15-20 7 5 3 15
2126 3 5 8 16
21-32 5 8 13
3339 1 1 7 9
Total general 11 16 26 53

La tercera tabla cruzada que se encuentra en la seccién de anexos, se analiza
los gimnasios dénde han entrenado y la mensualidad que pagan de los
encuestados. El 67,9% de las personas aseguran que pagan entre $30-$50
dolares. Por un lado, la mayor cantidad de personas que escogen la opcion
mas barata son del gimnasio Combat House. Por otro lado, la mayor cantidad

de personas que pagan de $51-$70 doélares son de Predador New Level.

En la cuarta tabla cruzada se analiza lo que consideran mas importante para
escoger un gimnasio de artes marciales mixtas y la edad de los encuestados.
El 50,9% indic6 que el factor mas predominante son los profesores que
imparten las clases. Mientras que el 11,3% asegura que la infraestructura es
decisiva para su seleccion. La edad no fue un determinante ante esta opcion
debido a que entre los 15 y 39 afios prefieren un gimnasio que tenga buenos

profesores.

En la dltima tabla cruzada se analiza si ha dejado de entrenar por falta de
tiempo y si les gustaria un gimnasio de artes marciales mixtas con clases
presenciales y virtuales. La mayor parte de los encuestados con un 86,8% si ha

dejado de entrenar por falta de tiempo. Por su parte, el 66% le gustaria un
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gimnasio de artes marciales mixtas con clases virtuales y presenciales. Al
cruzar ambos resultados se determind que 34 personas que si les gusta la
opcion ofrecida si han dejado de entrenar por no tener tiempo. Mientras que 12
de las personas que no les gusta esta opcion también han dejado de entrenar

por el mismo motivo.

Conclusiones de la investigacion de mercado

e La conclusion sobre la investigacion indica que se acepta la hipotesis
planteada debido a que las personas aseguran que las clases virtuales
son relevante y necesarias para un gimnasio de artes marciales mixtas.

e Mediante las encuestas se logré identificar la cantidad de tiempo que las
personas han practicado artes marciales mixtas. En la encuesta se
determinaron tres rangos de tiempo: 1-5 meses, 6 meses a 1 afio y Mas
de 1 afo. El primer rango tuvo como resultado 20,8%, el segundo tuvo
30,2% y el dltimo tuvo 49,1%. Por esa razén, se determiné que la
mayoria de las personas encuestadas han practicado artes marciales
mixtas por mas de un afio.

e EI tercer objetivo se cumplié debido a que en el focus group y en las
encuestas todos los participantes escogieron cual fue el factor mas
importante. En las encuestas, con un 50,9% las personas seleccionaron
la opcion mencionada y, de igual manera, en el grupo focal todos los
participantes dijeron que prefieren un gimnasio por la ensefianza.

e El cuarto objetivo se cumplié debido a que a través de las encuestas y
en el focus group se conoci6 el promedio de cuanto pagan actualmente
las personas en su gimnasio. EI promedio mas escogido por los
encuestados fue de $30-$50 ddlares con un porcentaje de 67,9%. Por
su parte, el mas bajo fue de $71-$90 ddlares con un porcentaje de 1,9%.
Ante eso, concluimos que las personas prefieren un precio mas
accesible.

e El quinto objetivo se cumplié debido a que a través de las encuestas las

personas indicaron que el medio de comunicacién por el que les



22

gustaria informarse sobre el gimnasio son las redes sociales con un
porcentaje de 83%.

e La investigacion de mercado permiti6 conocer ciertos aspectos
necesarios para saber si es viable la aplicacion de un gimnasio de artes
marciales mixtas con clases presenciales y virtuales. Por un lado, el
sector mas escogido por parte de los encuestados fue el norte con un
69,8%. De igual manera, en la entrevista con Erik Pancho, administrador
de Combat House, nos indicé que la inversion inicial para un gimnasio
es de 10.000 ddlares.

e Mediante las encuestas se logré concluir que las clases virtuales son
aceptadas por parte de los clientes. El 66% est4 de acuerdo en esta
opcion y les parece que funcionaria mas para box y kick boxing.
Mientras que el focus group indico un resultado totalmente diferente
porque la mayoria de personas no estaba de acuerdo con esa opcién de

aprendizaje.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Andlisis de la oportunidad de negocio en andlisis del entorno

La oportunidad mas importante con respecto al analisis externo e industria es
la parte econdmica, especificamente, el PIB en conjunto con el riesgo pais que
tiene el Ecuador. El Producto Interno Bruto del pais decrecié en 0,1% en 2019
segun datos del Banco Central. De igual manera, el riesgo pais aumento en
2019 y actualmente se encuentra en 881 puntos. A pesar de que ambas
situaciones son una muestra de que la economia en Ecuador no esta en su
mejor momento. El consuno de las familias ha crecido en el dltimo trimestre del
2019, lo que indica un mayor gasto de la poblacion. Por su parte, el aumento
del riesgo pais nos indica que es posible realizar alianzas con empresas

nacionales para obtener mayores facilidades de negociacion para la
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adquisicién de implementos necesarios para las artes marciales mixtas debido

a que la mayoria de los accesorios son importados.

Por otra parte, en la actualidad en Quito existe un indice considerable de robos
a personas. Ante eso, la practica deportiva de artes marciales mixtas ofrece a
los clientes un método de defensa en estas situaciones. De igual manera, la
opcion de dar clases virtuales permitiria que las personas puedan realizar
actividad fisica dentro de sus casas debido a que por falta de tiempo las
personas dejan de realizar sus actividades fisicas y cotidianas fuera de su
hogar. Por esa razén, un gimnasio de artes marciales mixtas es buena
oportunidad de negocio dentro de la industria deportiva pues permite a los
ciudadanos realizar sus entrenamientos en un lugar seguro y equipado. De
igual manera, la propuesta de negocio que se ofrece permite al deportista una

opcion integral para su formacion.

Por ultimo, la tecnologia es parte fundamental de este negocio debido a que las
clases virtuales son un complemento para la ensefianza deportiva de las artes
marciales mixtas. Ante eso, es importante destacar que el uso de la Tecnologia
de la Informaciébn como una estrategia educacional permite a la persona
romper con factores como la falta de tiempo o la ubicacién para poder seguir
con su entrenamiento. De igual manera, las nuevas tecnologias aportan para la
mejora del rendimiento en los deportistas debido a que son herramientas que
facilitan la absorcion de conocimientos debido a que no es necesario estar

presencialmente, sino que se puede realizar desde cualquier parte.

4.2 Andlisis de la oportunidad de negocio en la investigacion de

mercado

El negocio consiste en montar un gimnasio de artes marciales mixtas en la

ciudad de Quito, especificamente, en el sector centro y norte. El publico
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seleccionado estéa entre los 15 y 39 afios para hombres y mujeres. Ademas, el
diferenciador es ofrecer un servicio de clases presenciales complementado con

clases virtuales.

La primera entrevista se realiz6 a Irvin Veloz, entrenador de Combat House,
donde asegurd que las artes marciales mixtas en Ecuador han dado un gran
salto en los ultimos afios, sin embargo, aun falta mucho en su desarrollo. La
informacién que indicé Irvin Veloz demuestra que existe una gran oportunidad
debido a que es un mercado que a pesar de haberse desarrollado aun le queda
mucho por hacer. Por esa razén, la inclusiébn de un nuevo gimnasio con una
propuesta innovadora como las clases virtuales seria una opcién llamativa para

las personas que practican este deporte.

La segunda entrevista se hizo a Erik Pancho, administrador de Combat House,
que informé sobre la inversion inicial que usaron con su socio para la creaciéon
del gimnasio. La inversion inicial fue de $10.000 con los que se pagaron los
implementos deportivos como son: tatami, cinco bolsas de golpeo, quince
pares de guantes, quince pares de tibieras, un cuadrilatero de box, pesas y
barras. La informacion que dio Erik Pancho demuestra que es una gran
oportunidad la creaciéon de un gimnasio en Quito debido a que la inversiéon no
es una gran cantidad de dinero por lo que es accesible. De igual manera, indico
qgue en el primer afio de funcionamiento del gimnasio no han tenido pérdidas,

pero tampoco ganancias.

En el grupo focal se toparon temas de interés para el desarrollo de este
proyecto, como lo expuso uno de los participantes, el cual se enfoco en las
clases virtuales de artes marciales mixtas, esta persona comento que este
deporte es muy completo para poder aprenderlo todo via internet, y dio su
comentario de que las clases virtuales podrian ser especificamente de boxeo y
kickboxing, debido a que son deportes dentro de las artes marciales mixtas que

tienen técnicas ya desarrolladas y poco complejas de tal manera que se puede
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practicar desde cualquier lugar. Esta oportunidad es de mucha ayuda para el
negocio debido que se puede ofrecer clases virtuales de boxeo, kick boxing y
acondicionamiento fisico, y complementarlo con las demas artes marciales que

involucraran este deporte.

Otro factor importante que se obtuvo del grupo focal fue el tema de la opcion
mas importante para los participantes a la hora de escoger un gimnasio de
artes marciales mixtas. La mayoria de los participantes optaban por la opcion
de buenos profesores en relacion a la infraestructura, el precio o el lugar del
gimnasio, esto se debe a que ellos comentaron que en varios gimnasios de la
capital existen profesores de muy poca experiencia y calidad como deportistas,
en los cuales resalta la infraestructura y precios elevados, pero estos factores
no tienen relacion con la pésima calidad de instructores. Esto da una gran
oportunidad de negocio, debido a que muchas personas prefieren profesores
altamente calificados en lugar de una infraestructura sofisticada. Este tema que
expresaron los participantes da un contexto de que el negocio debera tener
calidad en todos los servicios que ofreceremos, tanto en la infraestructura del
gimnasio como la profesionalidad de sus entrenadores, sin perder en cuenta
qgue los precios deben ser razonables y accesibles para las clases sociales

media y media-alta.

Los resultados de las encuestas nos demostraron que existen grandes
oportunidades para el negocio en diferentes aspectos. Por un lado, con
respecto al sector, el 69,8% indicd que preferiria que el gimnasio se encuentre
en el norte de Quito lo cual es una gran oportunidad para el negocio debido a
gue a ese lugar estaba destinado. También, los encuestados aseguraron en un
73,6% que estarian dispuestos a pagar por una mensualidad de un gimnasio
de artes marciales mixtas entre $70 y $100, esto permite tener una idea de cudl
deberia ser el valor para fijar nuestra mensualidad. Por otro lado, el factor mas
importante para escoger un gimnasio con un 50,9% son los profesores, eso
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nos demuestra que el aprendizaje es mas importante para las personas que
entrenan este deporte tomando en cuenta que no podemos dejar a un lado

otros factores como la infraestructura, el precio y la ubicacion.

Para finalizar, las encuestas, el grupo focal y las entrevistas nos permitieron
comprender que el gimnasio de artes marciales mixtas con clases presenciales
y virtuales tiene grandes oportunidades como negocio en Quito. Por un lado, el
deporte se encuentra en desarrollo y la innovacion dentro de este nos
permitiria llamar la atencion del publico que se encuentra en la competencia.
De igual manera, es importante destacar que la inversion inicial para el
gimnasio no es tan grande por lo que no requiere mayor esfuerzo econémico.
Por ultimo, se confirmd que esta en lo correcto ubicar al gimnasio en el sector
norte y con una mensualidad entre $60 y $95, lo mas importante, destacando la
ensefianza por parte de un buen instructor. Sin embargo, la investigacion nos
permiti6 comprender que las clases virtuales se podrian realizar para otros
deportes que complementen la practica de las artes marciales mixtas como el
kick boxing o ejercicios de acondicionamiento fisico, sin descartar al 100% la

posibilidad de esta nueva forma de aprendizaje.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Estrategia general de marketing

Segun Michael Porter (2012), las estrategias de diferenciacion son tres:
liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque; para el negocio hemos
seleccionado la diferenciacion: “El negocio se concentra en lograr un
desempefio superior en un area importante de beneficios al cliente, valorada

por una gran parte del mercado”, (Porter, 2012, p. 51).
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La diferenciacion es la estrategia mas adecuada para esta idea de negocio,
debido a que, al ser un gimnasio de artes marciales mixtas con clases virtuales,
da un plus a los consumidores, debido a que este servicio de clases virtuales
no se ha desarrollado completamente en el pais. Los distintos gimnasios de
artes marciales mixtas no ofrecen este servicio, son gimnasio Unicamente con
clases presenciales por lo que se encontr6 un factor importante para el

desarrollo de este negocio.

En la investigacion de mercado se obtuvo la informacion de que la falta de
tiempo es determinante para que las personas dejen de entrenar este deporte,
por lo que el negocio esta enfocado en este tipo de personas, para que puedan
seguir entrenando desde cualquier lugar, sin la necesidad de trasladarse a un
gimnasio presencialmente, sino poder entrenar desde la comodidad de sus

hogares o en cualquier lugar con conexion a internet.

La empresa ofrecera un servicio de enseflanza de artes marciales mixtas,
enfocandose en la calidad de instructores e infraestructura, la combinacion de
deportes de contacto en uno mismo ha generado un gran crecimiento en la
Gltima década, es por esto que el servicio que se ofrece a los clientes se
enfoca especificamente en clases de box, kick boxing, jiu jitsu y lucha.

El servicio que se ofrece trata de satisfacer las necesidades de los clientes, es
por esto que se contara con clases virtuales para poder facilitar los
entrenamientos de las personas en caso de que no puedan asistir a las clases

presenciales por cualquier motivo.
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5.1.1 Mercado objetivo

Tabla 5: Mercado objetivo

Segmentacion Cantidad %
Quito 2.690.150| 100
Quito (centro y norte) 1.748.597| 65
15-39 afios 748.275 | 27.8

Nivel socioeconébmico ABy C+ | 227.872 8.5
Personas que practican deporte | 111.657 4.2
Mercado Objetivo 73.693 2.7

El mercado objetivo que se eligié son personas entre los 15 y 39 afios de edad,
que viven en el centro y norte de Quito, con un poder adquisitivo medio y
medio-alto, y que practican deporte, por ultimo, con los resultados de las
encuestas, el 66% de los encuestados estarian dispuestos a adquirir los
servicios de la empresa, por lo que el nUmero que surge de la segmentacién

son 73693 personas.

“La estrategia de segmentacion diferenciada permite a la empresa varias
alternativas: desarrollar ofertas nuevas que responden a las caracteristicas de
cada segmento o adecuar su mezcla de marketing a las variaciones de los

segmentos” (Rivera Camino y de Garcillan, 2007, pp. 106-107).

La estrategia de segmentacion que se utilizard en este plan de negocio sera
diferenciada, debido a que se enfocard en mas de un segmento, con esto se
refiere a que existirhA un plan de marketing para el servicio de clases
presenciales, como un gimnasio normal de artes marciales mixtas, y también
un plan para el servicio de clases virtuales, satisfaciendo asi a estos dos

segmentos importantes de personas dentro de un mismo proyecto.
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5.1.2 Propuesta de valor

“La propuesta de valor es el posicionamiento cabal de una marca: la mezcla
completa de beneficios con base en los cuales se posiciona”, (Kotler &
Armstrong, 2003, p. 264). En base a esta definicion, explicaremos en qué
punto se encuentra nuestra propuesta, sea mas por mas, mas por lo mismo,

mas por menos, lo mismo por menos 0 menos por mucho menos.

La propuesta de valor que se utilizard para el gimnasio de artes marciales
mixtas con clases presenciales y virtuales sera mas por mas. Esto se debe a
que, al ofrecer un servicio diferenciado y poco comun, el cual trata de satisfacer
la necesidad de entrenar este deporte virtualmente por falta de tiempo de los

consumidores, crea un nuevo modo de realizar tus entrenamientos.

La infraestructura de primer nivel es otro factor clave de la propuesta de valor,
conjuntamente con la calidad de equipos e implementos deportivos que tendra
el gimnasio. Los profesores altamente calificados y certificados para dar clases
de artes marciales mixtas son fundamentales para el negocio, ya que son la
base de una practica deportiva cien por ciento segura y de calidad para los

consumidores.
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5.2 Marketing mix

5.2.1 Producto

Paqguete Estandar:

Sueldo perscnal de recepocn
Sueldo personal de bmpiaza
Sueldo nstruciones

o Matncuia
+  bgreso por pacuetes

Este paquete tiene un precio de $60 mensuales, a parte de la inscripcion. Con

el pago de este paquete el cliente tiene derecho a utilizar todas las

instalaciones y equipos del gimnasio, también tiene derecho a entrenar todos

los horarios que se imparten, lo Unico que no podra realizar el cliente que se

encuentre en este paquete sera la realizacion de clases virtuales con los

instructores por medio de Skype debido que eso es netamente de otro paquete

que ofrece la empresa. El acondicionamiento fisico, clases de artes marciales

mixtas presenciales, derecho a un locker para guardar sus cosas, duchas y

bafios y todos los implementos deportivos que tiene el gimnasio son por

derecho parte del servicio que ofrece la empresa al consumidor dentro de este

paquete.
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GROUND AND POUND
SPORTS CONTACY

PAQUETE
ESTANDAR

B CLASES DE ACONDICIONAMIENTO
FISICO

CLASES DE ARTES MARCIALES
MIXTAS PRESENCIALES

ACCESO A TODAS LAS
INSTALACOONES

INGRESO EN TODOS LOS
HORARIOS

ACCESO A DUCHAS

1 LOCKER

Figura 1: Paquete estandar

Paquete Trimestral:

El paquete trimestral tiene un precio de $150, valido por tres meses, tiene
todos los beneficios del paquete mensual, pero al pagar este paquete ahorras
$30. Todos los implementos deportivos, infraestructura y los demas servicios

gue ofrece el gimnasio son parte del paquete, sin incluir las clases virtuales.

GROUND AND POUND
SPORYS CONTACY

PAQUETE
TRIMESTRAL

LASES DE ACONDICTONAMIENTO
FISKCO

CLASES DE ARTES MARCIALES
MIXTAS PRESENCIALES

ACCESO A TODAS LAS
INSTALACIONES

INGRESO EN TODOS LOS HORARIOS
ACCESO A DUCHAS
1 LOCKER

Figura 2: Paquete trimestral

Paquete Virtual:
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Este paquete tiene un precio de $95 mensuales, al pagar el consumidor tiene
derecho a utilizar todos los equipos e implementos deportivos del gimnasio,
ademas puede asistir a todos los horarios que se imparten. El diferenciador de
este paquete es que se aumentan clases virtuales por medio de la plataforma
Skype, donde los instructores del gimnasio se conectan a una hora establecida
mediante cita para entrenar al consumidor desde cualquier lugar donde se
encuentre con conexion a internet. El cliente puede tener un maximo de 3
horas virtuales a la semana, y el instructor establece un cronograma para
entrenar diferentes modalidades dentro de este tiempo para que la persona

pueda entrenar sin necesidad de asistir presencialmente al gimnasio.

s -

GROUND AND POUND
SPORTS CONTACY

PAQUETE VIRTUAL

AL
InscErrcitn

LASES DE ACONDIOONAMIENTO
FISICO

CLASES DE ARTES MARCIALES
MIXTAS PRESENCIALES

CLASES VIRTUALES PERSONALIZADAS

ACCESO A TODAS LAS
INSTALACIONES

NGRESO EN TODOS LOS HORARIOS

ACCESO A DUCHAS

1 LOCKER

Figura 3: Paquete virtual

Infraestructura, equipamiento e instructores:

Las instalaciones del gimnasio serdn de primer nivel, todos los equipos
necesarios para una buena practica deportiva de las artes marciales mixtas.
Contara con un ring de boxeo, un octdgono de MMA y un tatami grande para
los calentamientos y entrenamientos. También, contard con zonas

complementarias como parqueaderos y lockers para los clientes.
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El gimnasio también contara con torneos amateur internos de box, kick boxing
y MMA, esto incentiva a los clientes para que compitan entre si, creando asi un
equipo de competencia que participe en torneos nacionales después del quinto

ano de funcionamiento.

Es muy importante resaltar que los profesionales de las artes marciales y el
profesional de las pesas seran muy calificados, peleadores activos en ligas
nacionales, que creen un ambiente de competencia dentro de nuestra
instalacién, Los entrenadores serdn certificados, con trofeos y medallas de
campeonatos nacionales e internacionales, al igual que el instructor de pesas y

nutricion.

Por ultimo, las clases virtuales se imparten por medio de la plataforma web
Skype, donde el cliente podra escoger el tiempo que disponga para entrenar, y
se enfocaran en mejorar la técnica de boxeo y kick boxing y también

acondicionamiento fisico.

Figura 4: Logotipo

Tipografia: Kickstop
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Colores: Se utiliza principalmente los colores rojos, negro y blanco. El negro y
blanco son colores elegantes, que les gusta al 45% de las personas y el color
rojo representa la pasion que se tiene por los deportes de contacto y el corazén

de guerreros que se tiene que tener para entrenar MMA.

Simbolos: Los guantes de box son un simbolo de los deportes de contacto,
debido a que es necesario pelear de pie en una pelea de full contact, ademas
un cinturén, que refleja los logros que han conseguido los instructores y los
futuros logros que se busca obtener con las clases impartidas a los alumnos,

motivandolos para que compitan en este deporte.

Nombre del gimnasio: Ground and Pound que en espaiiol significa “suelo y
libra” es un nombre que se utiliza mucho dentro del mundo de los deportes de
contacto, se da cuando un peleador golpea a su oponente en el piso. Se
decidi6 poner este nombre ya que cuando un peleador comienza con este
golpeo es muy probable que triunfe en su pelea, ademas de ser un nombre

llamativo, creativo y poco comun.

Slogan: El slogan que va a representar a el gimnasio sera: “Wake up, eat,
train, sleep and repeat”. Que en espafol significa despierta, come, entrena,
duerme y repite. Este slogan busca motivar a los clientes para que sigan
entrenando constantemente de manera que el entrenamiento se vuelva una

rutina diaria.

5.2.2 Precio
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Ground and Pound Sports Contact ofrecerd una variedad de servicios a sus
clientes, los proveedores seran empresas ecuatorianas destinadas a la venta
de equipamiento para la practica de deportes de contacto. Los precios variaran
segun las necesidades de los consumidores. La matricula del gimnasio estara
valorada en $50, la cual se cancela una sola vez anualmente, existiran 3
paquetes diferentes de pago, el paquete estandar el cual tendrd un precio de
$60 mensuales, el paquete trimestral que costara $150 y, por ultimo, el paquete
virtual con un precio de $95 mensuales. Los tres tipos de paquetes tienen
derecho a entrenar todos los horarios que imparte el gimnasio, asi también
COmo un proceso nutricional y pesas. Mientras que el paquete virtual ofrece los
mismos servicios y adicionalmente tendran derecho a recibir 4 clases virtuales

a la semana, de una duraci6bn maxima de una hora cada clase.

Estrategia de entrada:

La estrategia que se utilizara para la entrada al mercado es la de orientada a la
competencia, debido a que queremos captar el mismo publico que tiene
nuestra competencia, teniendo en cuenta nuestra ventaja competitiva, debido a
que ningun otro gimnasio de artes marciales mixtas ofrece el servicio de clases

virtuales personalizadas.

Determinacion del precio:

Para determinar el precio del gimnasio, analizamos las encuestas y el valor que
cobra la competencia, siendo estas: Kamikaze, Predador New Level, Alliance
Labrador, Funky Master, entre otros. El precio aproximado esta entre los $50 -
75. Al agregar nuestra ventaja competitiva podemos aumentar el precio, el cual

estara entre los $60 — 95.
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Politicas de cobro:

Para empezar a entrenar en el gimnasio, el cliente debera pagar un Unico pago
por la matricula el cual sera de $50. La mensualidad $60 Unicamente clases
presenciales o $95 aumentandole las clases virtuales, también existe el
paquete trimestral con un precio de $150. Los pagos se los realizara

Unicamente en efectivo para una mayor comodidad del consumidor.

5.2.3 Plaza

Estrategia de distribucion:

La estrategia de distribucidn que se va a utilizar en este proyecto es la de
distribucion directa o exclusiva, con esto se referimos a que el cliente debe
acercarse al gimnasio para poder recibir el servicio que se ofrece. (Kotler-
Armstrong, 2013)

El gimnasio se ubicard en el norte de Quito, especificamente en la Avenida 6
de diciembre y Samuel Fritz, en un edificio de 3 pisos de los cuales el primery
segundo piso sera utilizado para este proyecto. Cada piso tiene 200 metros
cuadrados, y el arriendo total sera de $450. En el primer piso se encontrara el
octagono y el tatami, mientras que el segundo sera para el ring de boxeo y
pesas. Movilizarse al gimnasio sera de facil acceso, debido a que existen varios
buses que pasan por este destino, como, por ejemplo, la Ecovia, Reino de
Quito, Quitefio Libre, Alborada, Aguila Dorada y el TrolebUs. El espacio cuenta
con parqueaderos exclusivos para los clientes con el objetivo de brindar la
mayor comodidad a los clientes. El canal de distribucién que se utiliza para este
servicio es directo, debido a que nuestras instalaciones ofrecen un trato
personalizado para cada cliente, el cual debera acceder a estos beneficios de

manera presencial, posteriormente podra adquirir las clases virtuales. El
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servicio se entrega al cliente directamente en el gimnasio, cuando este

adquiera un paquete.

4

(6]

Figura 5: Ubicacion

5.2.4 Promocién

Estrategia de promocion:

Al ingresar al mercado como una empresa nueva, se utilizara la estrategia
Push, con esto se enfocara en consolidar un monto econémico alto para
gastarlo en promociones y publicidad, obteniendo puntos a favor para generar
en los clientes una atraccién hacia el producto o servicio de forma directa e

indirecta con la gran magnitud de publicidad. (Kotler & Armstrong, 2013)

Fuerza de ventas:

La fuerza de ventas es un factor de gran importancia para la promocién y
publicidad de nuestra empresa, el contacto directo con el cliente es un gancho
entre el y el gimnasio, la primera impresion y el trato personalizado es
prescindible para generar un cliente satisfecho el cual con el tiempo puede
fidelizarse con la marca, esto es lo que se pretende ofrecer dentro de nuestras
instalaciones con la ayuda de nuestra recepcionista, la cual recibird una

capacitacion para que brinde un servicio directamente relacionado con las



38

politicas del gimnasio, la cuales se direccionan a tratar al cliente con la mayor
amabilidad y atencién, también se ofrecera informacion de las promociones
que proyecta el gimnasio e informacion de eventos internacionales de MMA,
como la UFC, donde nuestra recepcionista informa cuando se realizaran estos
eventos, la hora y donde podria verlos tanto en canales televisivos como en

restaurantes, bares y demas lugares de la ciudad.

Pagina Web:

Ground and Pound Sports Contact, se diferencia de sus competidores en
diferentes aspectos, y uno de ellos seré la pagina web de la empresa, debido a
gue se contara con plataformas virtuales, las cuales contendran contenidos
netamente para entrenar virtualmente, dentro de la pagina también se reflejara
informacion de promociones, horarios de entrenamiento, trayectoria y
certificados de los entrenadores, ubicacién del gimnasio, nUmeros de contacto,
vision mision y valores con los que trabajamos y por ultimo los precios de los
servicios. El presupuesto destinado para crear la pagina web del gimnasio sera

de $350, y $75 anuales para mantenimiento y mejoras.

Redes Sociales:

La empresa se enfocara en las redes sociales con mas influencia en los ultimos
afios, como lo es Facebook, Instagram y Twitter. Ademas, pondra mas énfasis
en estas redes debido a que son las que tienen mayor niamero de usuarios.
También, se generara contenidos en redes como Snapchat y YouTube, pero la
fuerza de publicidad digital como se mencioné posteriormente se enfoca en las
tres principales redes sociales. El presupuesto para redes sociales es de $300

anuales, $25 mensuales para pautar los contenidos.
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Figura 6: Redes sociales

Marketing Directo:

El marketing directo que se va a utilizar se enfoca en dos estrategias, las

cuales son direccionadas al contacto personalizado con los clientes.

Bases de datos: Generar bases de datos con la informacion personal de las
personas que ingresen al gimnasio, ya sean inscritos o no, de tal manera se
conseguira el contacto con ellos de diferentes maneras, via telefonica, via mail

o por redes sociales.

Mailyng: Se mandaran mails masivos a los correos electronicos de los clientes,
informado sobre promociones, eventos u otros acontecimientos que el gimnasio
lance. También, se contard con mensaje personalizado por fechas importantes
y cumpleafos para cada cliente, de manera que se pueda acompaifar en todo
momento a las personas que entrenen en el gimnasio. El costo sera de $120

anuales, $10 mensuales.
5.2.5 Personas

El equipo de trabajo contara con tres instructores que impartiran las clases de
artes marciales mixtas, tanto presencial como virtualmente, dos especializados
en pesas y nutricion, también contaremos con una recepcionista capacitada
para ofrecer un trato personalizado con cada cliente. Y, por ultimo, una

persona que se encargue de la limpieza del gimnasio.
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Cargos y Funciones

Junta de Socios:

e Aprobacion del plan financiero.
e Toma de decisiones con respecto al funcionamiento del gimnasio.

e Aporte de capital.

Gerente General:

e Manejo y seleccion de proveedores de la empresa
e Compra de implementos deportivos

e Construccion del plan de marketing

e Administracion financiera del gimnasio

e Estrategias de publicidad

e Pago de impuestos y servicios basicos

e Pago al personal

Recepcionista:

e Manejo de guion de bienvenida al cliente.

e Atencion personalizada (énfasis en el primer contacto.)
e Base de datos de clientes.

¢ Informe mensual (Base de datos.)

e Informacion general.

e Llamadas personalizadas.

e Servicio Post — venta.

Community Manager:

e Manejo de redes sociales

e Base de datos de clientes

e Artes para publicaciones

e Cronograma de publicaciones

¢ Informe al gerente general
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Instructores de Artes Marciales Mixtas:

Presentacion y calentamiento antes de la clase
Imparte las clases de MMA.

Manejo de los implementos deportivos
Conocimiento fisico y mental del deporte

Estiramiento

Jefe de instructores:

Coordinacion del plan mensual de entrenamiento
Elaboracion de horarios de instructores.
Capacitacion mensual a instructores

Evaluacion de rendimiento y trato a los clientes.
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5.2.6 Procesos

Flujograma

Inico

Ingreso del
cliente

La recepcionista le
da labiernvernida y banda
toda la informacsdn pertinente
que neceste el cliente

Toma de datos
para envio de —_ —_
informacion

@ [ Satida del gimnasio ]

Pago mensual y matricula. [ 7 J
Ingreso de datos al L CHMDITs fopwcuche

sistema |

| [ Estiramiento ]
|> Presentacion de las I |

instalacione s por parte de
los instructores.

[ Entrenameento ]

El cliente empieza a - [ Calentamiento I
dia ] entrenar e mismo dia :

| )

Figura 7: Flujo de procesos

5.2.7 Presencia

Fisica: Lugar donde se va a impartir las clases de artes marciales mixtas, en
este local se brinda el servicio de entrenamiento para todos los clientes que
adquieran un paquete. El servicio estard respaldado por implementos
deportivos de alta calidad que apoyen al mejoramiento y desarrollo de

habilidades para una mejor calidad de entrenamiento.

Virtual: Mediante redes sociales y la pagina web especialmente se evidencia la
presencia de un servicio personalizado, donde las personas podran averiguar y

consultar cualquier inquietud referente al negocio y todo lo que se ofrece.



Presupuesto de Marketing:

Tabla 7: Presupuesto de marketing
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Detalle Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Redes sociales| $ 300.00|$ 30555|% 311.20($ 31696($ 322.82
Paginaweb |$ 350.00|$ 75.00($% 7639($ 7780|% 79.24
Mailing $ 12000($ 12222($ 12448|% 126.78|3% 129.13
Total $ 770.00|$ 502.77|$ 512.07|$ 52154($% 531.19
6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA

ORGANIZACIONAL

6.1 Misidn, vision y objetivos de la organizacion

6.1.1 Misién

Ser una empresa que ofrece el servicio de entrenamiento de artes marciales
mixtas, pesas y nutricion, por medio de los instructores certificados y totalmente
profesionales en su area. Enfocarse en el entrenamiento presencial y también
virtual, ofreciendo mayores facilidades de aprendizaje y técnica para cada una
de las necesidades de los clientes en la ciudad de Quito y se enfocara en las

edades entre los 18 a 39 afos.

6.1.2 Vision

Para el afio 2025 la empresa se posicionard como un gimnasio de artes
marciales mixtas reconocido a nivel local, siendo un referente de este deporte
la mejor

en Quito, generando deportistas calificados con ayuda de

infraestructura y tecnologia para un entrenamiento completamente profesional.
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6.1.3 Objetivos de la Empresa

Objetivos a Mediano Plazo:

Dar a conocer el gimnasio por medio de estrategias de marketing en un
periodo de un afo.

Recuperar la inversién inicial en un periodo de 3 afios.

Fidelizar al 40% de los clientes en un periodo de 2 afios.

Para el tercer afio contar con un niamero de por lo menos 80 alumnos
inscritos en los diferentes paquetes.

Brindar capacitaciones al personal cada afo.

Generar una liquidez superior $2 a partir del segundo afio, permitiendo

cubrir las obligaciones a corto plazo.

Objetivos de Largo Plazo:

6.2

Posicionar la marca en el mercado ecuatoriano para el 2024.

Abrir una nueva sede en la ciudad de Guayaquil para el 2025.
Implementar clases para nifios entre los 5 a 12 afios.

Sacar un equipo de competencia que participe en torneos nacionales e
internacionales a partir del quinto afio.

Conseguir utilidades netas a partir del cuarto afio mayores a 35% sobre

las ventas.

Plan de operaciones

Cadena de Valor:

La cadena de valor segun Kotler y Armstrong es “la serie de departamentos

internos que llevan a cabo actividades de generacion de valor para disefiar,

producir, entregar y apoyar los productos de la empresa” (Kotler & Armstrong,

2013, p. 47). Segun este concepto, la cadena de valor de la empresa se enfoca



en una estructura organizacional dirigida al servicio al cliente de tal manera que

la practica de las artes marciales mixtas sea un proceso especifico que

satisfaga las necesidades del cliente.
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Infraestructura de la empresa: Planificacion estratégica, manejar un cronograma con ayuda
de un contador, manejar una retroalimentacion financiera.
=

sa]
e =
o Gestion de Recursos Humanos: Programas de capacitacion para todo el personal de |a =
% empresa, enfocandonos en el servicio al cliente. Contratar al personal mejor capacitado para é
o :
e el trabajo. =
a ]
4] Organizacion Interna y Desarrollo Tecnologico: Manejo y ejecucion de clases virtuales z
a ) =
= por medio de la plataforma Skype. o
a o
=
5 Abastecimiento: Adquirir implementos deportivos, insumos y maquinas para ejercitar
= ; 2

continuamente. enfocandonos en nuevos productos.

a
Logistica Operaciones: Logistica de Marketing y Servicio
Interna: Salida: Ventas: Posventa:
- Calentanamente

- Recepcion del | previo al - Facturacion. - Desarrollo de - Bases de datos
@ cliente. entrenamiento. i propuestas para dar
= - o - Informacion comerciales. seguimiento a
; - Evaluacién - Practica relevante antes cifentes:
= mensual de deportiva. de la salida del - Redes sociales,
& instructores. o cliente. pagina web. - Modelos de
£ - Est|ra'm|ento _ _ feedback fisicos
2 - Contacto con | después de - Llengr registro - Marketmg y en redes
a proveedores. entrenar. de salida. directo. sociales del
= 2 3
o : imnasio.
5 - Relaciones 9
= publicas.

Figura 8: Cadena de Valor

Mapa de Procesos:
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Figura 9: Mapa de procesos

Procesos:

Procesos Estratéqicos:

e Planificacion Estratégica: Cumplimiento de la mision, vision y objetivos
de la empresa.

e Comunicacién y Marketing: Proceso para concretar una publicidad
eficiente de la empresa enfocandose en las redes sociales y la pagina
web de la empresa.

e Control de Calidad: Evaluaciones semanales al equipo de trabajo
mediante encuestas a alumnos y clientes dando prioridad a las clases

virtuales.

Procesos Clave:

e Entrenamiento: Horarios de clases accesibles para los alumnos

basados en ofrecer un entrenamiento de artes marciales mixtas.
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e Marketing y ventas: Publicitar el gimnasio con el fin de adquirir mas
alumnos inscritos.
e Servicio post — venta: Seguimiento de clientes, con el enfoque de

informar los beneficios de practicar este deporte.

Procesos de Apoyo:

e Gestion Financiera: Los procesos correspondientes a todo tramite
relacionado con la parte de finanzas de la empresa como pago de
sueldos, impuestos, declaraciones, entre otros.

e Gestion del Talento Humano: Capacitaciones mensuales sobre
atencion al cliente para brindar un servicio personalizado para ofrecer

a la persona una experiencia enriquecedora.

6.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Estructura Legal:

Ground & Pound Sports Contact sera constituida por dos socios. La
Constitucion del Ecuador establece estd figura como Sociedad de
Responsabilidad Limitada que es parte de la Ley de Compaiiias e indica que
“El Art. 92.- La compafiia de responsabilidad limitada es la que se contrae entre
dos o més personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen comercio bajo una
razon social o denominacion objetiva, a la que se afiadira, en todo caso las
palabras “Compania Limitada® o su correspondiente abreviatura”

(Superintendencia de Compainiias, Valores y Seguros, 2014).
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Organigrama Funcional:

Para empezar, el negocio contara con un equipo de 7 personas: gerente
general (administrador), recepcionista, community manager, tres instructores

de artes marciales mixtas y un instructor de pesas y nutricion.

También, se contara con personal de servicios externos al negocio los cuales
seran: una persona encargada de la limpieza, que realiza labores para
mantener en orden y limpias las instalaciones, que van desde el aseo de
bafos, pisos, vestidores y limpieza general del local y un contador que

manejard la parte financiera del negocio.

R

Junta General de Socios

N
7 N

Gerente general /J\

b -

Recepcionista
/’\ N
’ S

Community Manager

Jefe de instructores
- \L/\
Instructores (3)

N
Figura 10: Organigrama

Salarios

Tabla 8: Sueldos
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SUELDOS
Operarios
DETALLE Unidad Salario Mensual Costo Total Mensual
Instructores 3 S 394.00 $ 1,182.00
TOTAL 3 S 1,182.00
ADMINISTRATIVO
Gerente general 1 S 650.00 S 650.00
Jefe de instructores 1 S 500.00 S 500.00
Community manager 1 S 394.00 $ 394.00
Recepcionista 1 S 394.00 S 394.00
TOTAL 7 5 1,938.00
TOTAL SUELDOS MENSUALES I S 3,120.00

1. EVALUACION FINANCIERA

7.1. Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos

Los ingresos del proyecto estan relacionados al nimero de personas que se
inscriban en cada uno de los tres paquetes: paquete estandar, trimestral y
virtual. Se contempla que el nimero de inscritos tienen un 46% en el paquete
estandar, 33% en el paquete trimestral y un 20% en el paquete virtual. El
ndamero de personas que se estiman en el primer mes de acuerdo a cada
paquete son: 7, 5 y 3 respectivamente. Adicionalmente cada persona que
ingresa al gimnasio tendra que hacer un pago de una inscripcion. Los precios
establecidos para los paquetes son de $60, $150, $95 respectivamente y una
inscripcién de $50 anuales. Para proyectar la cantidad de personas en cada
uno de los paquetes se considerd la tasa de crecimiento de la industria del
13.22% que transformado a tasa efectiva es de 0,09% mensual. Para el
incremento de los precios se consider6 un 7% como objetivo propuesto

anualmente.

Tabla 9: Ingresos proyectados
Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Ventas $ 26790.00 S 59609.70 | S 97,579.83 | $ 140,573.68 | S 189,108.54




50

7.1.2 Proyeccion de costos y gastos

Los costos de cada paquete tienen un valor de $13,13 que se lo obtiene de la
division del valor de los sueldos de los instructores distribuido entre los tres
paquetes. El costo de la inscripcion se compone de: tarjeta de membresia y el

valor de la hora de la recepcionista, dando un costo de $1,70.

En cuanto a los gastos administrativos son los pagos que se realizaran para:
arriendo, servicios basicos, suministros de oficina, horarios profesionales,
mantenimiento del equipo y limpieza, sueldos administrativos y los gastos de
constituciéon de la empresa. Mientras que los gastos de marketing son los
pagos para publicitar al gimnasio y que se relacionan a: redes sociales, pagina

web y mailing.

Para proyectar los costos y gastos se considera la tasa de inflacion vigente de
1,85% anual, mientras que para los sueldos se lo realiza con una tasa del

2,07% anual correspondiente al crecimiento salarial.

Tabla 10: Proyeccién de costos y gastos

Detalle Afo 1 Afio 2 Ao 3 Aio 4 Afo 5

Costo de ventas S 5607.63 (S 12,23865|S 19,113.10 (S 26,237.72 | $ 33,619.41
Arriendo S 540000|$ 54990 |$ 560165|S 570528|5$ 5,810.83
Servicios basicos S 1,44000|S 146664 |S 1,493.77(S 1,52141|S 1,549.55
Suministros de oficina S 600.00 | S 611.10 | S 62241 | $ 633.92 | $ 645.65
Horarios profesionales S 1,200.00 (S 1,22220|S 1,24481 (S 1,267.84| S 1,291.29
Mantenimiento del equipo y limpieza S 720.00 | $ 73332 $ 746.89 | $ 760.70 | $ 774.78
Sueldos administrativos y ventas S 21,972.60 | S 23,895.80 | $ 24,391.05 S 24,896.56 | $ 25,412.55
Gasto de constitucion y puestaenmarcha | $  2,806.00 | $ - S - S - S -

Redes sociales S 300.00 | $ 305.55 | $ 311.20 | $ 316.96 | $ 322.82
Pagina Web S 350.00 | $ 75.00 | § 7639 | S 77.80 | $ 79.24
Mailing S 120.00 | S 122,22 | S 124.48 | S 126.78 | $ 129.13
Total costos y gastos $ 40,516.23 | S 46,170.38 53725.74584| S 61,544.98 | $ 69,635.25

7.1.3 Politicas de cobro, pago e inventarios
La politica de cobro y pago sera 100% de contado.

La politica de inventarios no se contempla en este proyecto, debido a que no
se produce ningun producto.
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7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1. Inversion inicial

La inversion inicial del proyecto es de $39.317,33. Esta inversion incluye la
adquisicion de todos los activos fijos necesarios para la implementacion de
gimnasio de artes marciales mixtas y el capital de trabajo respectivo para

operar el negocio durante el periodo de 1 afio.

Tabla 11: Inversion inicial

INVERSION INCIAL
Detalle Valor
Capital de trabajo S 18,691.23
Activos fijos, propiedad, plantay equipo S 20,626.10
Total $ 39,317.33

7.2.2. Capital de trabajo
El capital de trabajo requerido para el proyecto es de $18.691,23; el mismo que
se lo determina mediante la sumatoria de los costos y gastos del primer afio y

la recuperacion de las ventas durante el mismo periodo.

Tabla 12: Capital de trabajo

Capital de trabajo

Costos y gastos S 40,516.23
Ingresos por cobro S 21,825.00
Capital de trabajo S 18,691.23

7.2.3. Estructura de capital

Para financiar el proyecto se contempla una estructura de capital del 50% con
aporte de los socios y el 50% restante mediante la obtencion de un crédito

bancario a una tasa referencial del 11.83%.

Tabla 13: Estructura de capital
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ESTRUCTURA DE CAPITAL
DETALLE % VALOR
Capital propio 50% S 19,658.67
Deuda 50% S 19,658.67
Total $ 39,317.33

7.3. Estado de resultados, estado de situacion financiera, estado

de flujo de efectivo y flujo de caja del proyecto

7.3.1. Estado de resultados

El estado de resultados presenta la informacion relacionada a la operacion del
proyecto respecto: ingresos por ventas, costos de los planes del gimnasio y
todos los gastos de la operacion del mismo. Adicionalmente, presenta los
intereses del préstamo, los 15% de participacion trabajadores y el 25%
impuesto a la renta, y las utilidades operacionales en cada uno de los afios. El
proyecto muestra una pérdida operacional en el primer afio ocasionado por la
penetracién en el mercado y la cantidad pequefia del nimero de personas que
se inscribirdn en cada uno de los paquetes. A partir del segundo afio con un
posicionamiento del gimnasio se logra obtener utilidades positivas con una

tendencia creciente.

Tabla 14: Estado de resultados
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ESTADO DE RESULTADOS
Detalle Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5

Ventas S 26,790.00 | S 59,609.70 | $ 97,579.83 | S 140,573.68 | S  189,108.54
Costo de ventas S 5607.63|S 12,23865|S$ 19,113.10 (S 26,237.72 | $ 33,619.41
Utilidad bruta en ventas S 21,18237 S 47,371.05 | S 78,466.72 | S 114,335.96 | S  155,489.13
Arriendo S 540000|S 5499 |$ 5601.65(S 570528]|S 5,810.83
Servicios basicos S 1,44000|S 146664 |S 1,493.77 (S 1,52141|S 1,549.55
Suministros de oficina S 600.00 | S 611.10 | S 62241 | S 633.92 | $ 645.65
Horarios profesionales S 1,20000|$ 1,22220|$ 1,24481 (S 1,267.84| S 1,291.29
Mantenimiento del equipo y limpieza S 720.00 | S 733.32 | $ 746.89 | $ 760.70 | S 774.78
Sueldos administrativos y ventas S 21,972.60 | S 23,895.80 | S 24,391.05 (S 24,896.56 | $ 25,412.55
Gasto de constituciony puestaenmarcha | S  2,806.00 | $ - S - S - S -

Redes sociales S 300.00 | $ 305.55 | $ 311.20 | $ 316.96 | $ 322.82
Pagina Web S 350.00 | $ 75.00 | § 7639 | $ 77.80 | $ 79.24
Mailing S 120.00 | $ 122,22 | S 124.48 | S 126.78 | $ 129.13
Total costos y gastos S 40,516.23 | $ 46,170.38 | 53725.74584| $ 61,544.98 | S  69,635.25
GASTOS OPERACIONALES S 34,908.60 | S 33,931.73 | $ 3461264 S 35307.26 | S 36,015.84
Utildad antes de Intereses $ (13,726.23)[ $ 13,439.32 | $ 43,854.08 | $ 79,028.71 | $ 119,473.29
Intereses S 2163.00($ 1,780.18|S 1,349.53 (S 865.08 | S 320.10
Utilidad despues de interes S (15,889.24)| $ 11,659.14 | $ 42,504.55 | S 78,163.63 | $ 119,153.18
15% participacion trabajadores S - S 1,74887|S 6,375.68 | S 11,72454 | S 17,872.98
Utilidadad antes de impuestos S (15,889.24)[ S 9,910.27 | S 36,128.87 | S 66,439.09 | S 101,280.21
25% impuesto a la renta S - S 218026 |S 7,94835|S 14,616.60 | S 22,281.65
Utilidad neta $ (15,889.24)| $ 7,730.01 | $ 28,180.52 [ $ 51,822.49 | $ 78,998.56

7.3.2. Estado de situacion financiera

El estado de situacion financiera muestra la composicion de las cuentas de
activos pasivos y patrimonio. En la cuenta de los activos se compone del
efectivo, los activos fijos y la depreciacion acumulada. Los activos fijos pierden
valor en la medida que transcurra el tiempo debido al gasto de depreciacion.
Los activos tienen un valor promedio durante los 5 afios de $69.627,98. Los
pasivos son las cuentas por pagar, el 15% trabajadores, 25% impuesto a la
renta y la deuda a largo plazo. La deuda a largo plazo se amortiza al final del
afo 5. El patrimonio estd compuesto del capital social y las utilidades retenidas.

El promedio del patrimonio durante los 5 afios es de $56.101,83.

Tabla 15: Estado de situacion financiera
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO
0 1 2 3 4 5

ACTIVOS $39,317.33 | § 22,731.29 | § 27,246.74 | $ 52,275.37 | $ 100,572.75 | $ 175,624.41
Corrientes $18,691.23 | § 4,587.80 | $ 11,585.86 | $ 39,097.10 | $ 89,877.09 | § 167,411.36
Efectivo $18691.23 | § 4,587.80 | $ 11,585.86 | $ 39,097.10 | S 89,877.09 | § 167,411.36
Cuentas por cobrar $ - 1S - S - S - S -

No Corrientes $20,626.10 | $ 18,143.49 | $ 15,660.88 | $ 13,178.27 | $ 10,695.66 | $  8,213.05
Propiedad, Plantay Equipo $20,626.10 | $ 20,626.10 | $ 20,626.10 | $ 20,626.10 | $ 20,626.10 | $ 20,626.10
Depreciacion acumulada S S 248261 S 496522 S 744783|S 993044 S 12,413.05
PASIVOS $19,658.67 | $ 18,961.86 | $ 15,747.29 | $ 12,595.41 | $ 9,070.30 | §  5,123.40
Corrientes $ $ 236750 |$ 260007 |$ 3,32597|$ 4,163.09($ 57123.40
Cuentas por pagar $ 236750 S 241657 |S 2,466.65|S 2517.77|S  2,569.96
15% Trabajadores $ S 7593 |$ 35558 |$ 630.82 | §  1,056.60
Impuestos por pagar $ - |S 10757(S 503.74(S 96450 |S 1,496.84
No Corrientes $19,658.67 | $ 16,594.36 | $ 13,147.22 | $ 9,269.44 | $ 4,907.21 | $ 0.00
Deuda a largo plazo $19,658.67 | $ 16,594.36 | $ 13,147.22 | $ 9,269.44 | S 4,907.21 | $ 0.00
PATRIMONIO $19,658.67 | $ 3,769.43 | $ 11,499.44 | $ 39,679.96 | $ 91,502.45 | $ 170,501.01
Capital $19,658.67 | $ 19,658.67 | $ 19,658.67 | $ 19,658.67 | $ 19,658.67 | S 19,658.67
Utilidades retenidas $ (15,889.24)( $ (8,159.22)| $ 20,021.29 | § 71,843.78 | § 150,842.34
Total Pasivo + Patrimonio $39,317.33 | § 22,731.29 | § 27,246.74 | $ 52,275.37 | $ 100,572.75 | § 175,624.41

7.3.3. Estado de flujo de efectivo

El estado de flujo de efectivo demuestra la manera en cédmo se obtiene efectivo

por la generacion de la operacion del proyecto, y la inversion en activos fijos y

su forma de financiamiento. Se muestra la existencia del flujo de efectivo

positivo en cada uno de los afios con una tendencia de crecimiento. El flujo

resultante se traslada a la cuenta de efectivo en el estado de situacion

financiera, garantizando liquidez para el proyecto.

Tabla 16: Estado de flujo de efectivo
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FLUJO DE EFECTIVO
DETALLE 0 1 2 3 4 5
Actividades de operacién S - |$ -11,039.13($ 10,445.19($ 31,389.03$ 55,142.22 ($ 82,441.47
Utilidades neta S (15,889.24)| $ 7,730.01 | $ 28,180.52 | § 51,822.49 [ § 78,998.56
Depreciaciones S 248261 (S 248261 |S 248261(S 248261|S 248261
Incremento de pasivos a corto plazo S 236750 (S 23257 (S 7259 (S 837.12 | § 960.30
Incremento activos $ - |s - |S - IS $ - S
Actividades de inversion $ (20,626.10)| S - S - S - S - S -
Activos fijos $ (20,626.10)| S - S - S S - S
Actividades de financiamiento 39,317.33 -3,064.31 -3,447.13 -3,877.78 -4,362.23 -4,907.21
Deuda a largo plazo 19,658.67 -3,064.31 -3,447.13 -3,877.78 -4,362.23 -4,907.21
Dividendos S - $ - S - S - S -
Aporte de capital $ 19,658.67 | $ - s - |S S - ]S
Incremento de efectivo S 18,691.23($ -14,103.44|S 6,998.06|$ 27,511.24|S$ 50,779.99|S 77,534.27
Efectivo inicial 0|S 18,691.23(S 4,587.80(S 11,585.86(S 39,097.10(S 89,877.09
Efectivo final (flujo) $ 18,691.23|$ 4,587.80|$ 11,585.86|$ 39,097.10($ 89,877.09|$ 167,411.36

7.3.4. Flujo de caja del proyecto

El flujo de caja del proyecto se lo obtiene de tres variaciones: flujo de efectivo
operacional, capital de trabajo neto y los gastos de capital (CAPEX). Estas
variaciones dan como resultado los flujos respectivos que se obtienen para
determinar la factibilidad del proyecto. En el afio O se evidencia la salida de
dinero por la inversion inicial, el afio 1 y 2 se muestran valores en negativo
debido a la perdida ocasionada en el afio 1, a partir del afio 3 se presentan
flujos positivos que permitiran ser descontados a una tasa WACC para

determinar la factibilidad del proyecto.

Tabla 17: Flujo de caja proyecto
ANO 0 1 2 3 4 5
(39307.33) (43020.41)  (204184) 4160682 | 86,629.16| 16440165

FLUIOS DEL PROYECTOD

7.4. Flujo de caja del inversionista, tasa de descuentos y criterios

de valoracion

7.4.1. Flujo de caja del inversionista
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El flujo de caja del inversionista muestra los flujos de caja Unicamente

relacionados con el aporte de los socios del proyecto. Es decir que no se toma

en cuenta el crédito bancario ni la amortizacion de los intereses y del capital.

Se anade un escudo fiscal al tema de los intereses de la cuota bancaria con

una tasa impositiva del 36.25%. Los flujos calculados seran descontados a una

tasa CAPM para determinar la factibilidad del proyecto.

Tabla 18: Flujo de caja del inversionista

ANo

0

1

2

3

4

5

FLUJOS DEL PROYECTO

(39,317.33)

(48,020.41)

(2,041.84)

41,606.82

86,629.16

164,401.65

FLUJO DEL INVERSIONISTA

(19,658.67)

(51,294.23)

(5,071.60)

38,851.60

84,182.77

162,302.68

7.4.2. Tasa de descuentos

Las tasas de descuento que se aplican a los flujos de caja son el CAPM vy el

WACC. Para determinar las tasas de descuento se utilizaron

indicadores

financieros al mes de diciembre del 2019. La tasa WACC es de 11.82% vy el
CAPM de 16.11%.

Tabla 19: Tasas de descuento

TASAS DE DESCUENTO

Tasa libre de riesgo

1.74%

Tasa de mercado

7.41%

Beta de laindustria

0.98

Riesgo pais

8.81%

Costo de capital CAPM

16.11%

Tasa impositiva

36.25%

% deuda

50%

% capital propio

50%

Costo de deuda (Tasa de

interes)

11.83%

WACC

11.82%

7.4.3. Criterios de valoracion

Los criterios de valoracion calculados para determinar la existencia de

factibilidad para realizar el proyecto son: Valor Actual Neto (VAN), Tasa Interno
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de Retorno (TIR), indice de Rentabilidad (IR), Periodo de Recuperacion (PR).
Los flujos de caja del proyecto y del inversionista al ser descontados a las
tasas WACC y CAPM permitieron obtener resultados que garantizan la
existencia de factibilidad, debido a que el VAN del proyecto es de $95,285.46,
una TIR de 36.70% superior a la tasa WACC, un periodo de recuperacion de
2.99 aflos y un IR de $3.42 mayor a 1.

Tabla 20: Evaluacion financiera

EVALUACION FINANCIERA
Indicadores Proyecto Inversionista
VAN $ 95,285.46 | $ 80,466.16
TIR 36.70% 44.76%
PERIODO DE RECUPERACION 2.99 4.32
IR S 342 S 5.09

7.5. Iindices financieros

El proyecto genera liquidez en cada uno de los afos lo que significa que se
puede cubrir las obligaciones a corto plazo y contar con dinero disponible.

Comparandose con la industria en promedio se encuentra por debajo.

La razon de deuda que es la relacidon de los pasivos respecto al activo, muestra
un endeudamiento que inicia con el 50% y tiene una tendencia a la baja en
cada uno de los afios, debido a la amortizacion del crédito. Comparandose con

la industria, el proyecto se encuentra por debajo.

Los indices de utilidad que son margen bruto y margen neto, son la relacion
entre las utilidades y las ventas. El margen bruto muestra en promedio un
46.72%, menor al promedio de la industria, pero que si permite cubrir los

gastos.

El margen neto en promedio se encuentra en 30.12%, lo que significa que el
proyecto si genera utilidades, comparandose con la industria se encuentra por

debajo.
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La rentabilidad sobre los activos (ROI), mide la eficiencia que tendréa el
proyecto con la utilizacion de los activos para generar utilidades. En promedio

el ROl es de 44.7% superior al promedio de la industria.

El ROE la rentabilidad sobre el patrimonio muestra un rendimiento promedio
del 60.30% superior al promedio de la industria que significa el rendimiento que

genera el aporte de los socios por cada un ddlar de inversion.

Tabla 21: indices financieros

INDICES FINANCIEROS Industria
DETALLE 1 2 3 4 5

Liquidez S 194 | $ 4.46 | S 1176 | S 2159 | § 32.68 18.52
Capital de trabajo $ 222030 |S$ 898579 S 35771.13 | $ 85,714.00 | S 162,287.96
Endeudamiento 83.42% 57.80% 24.09% 9.02% 2.92% 56%
ROI -69.9% 28.4% 53.9% 51.5% 45.0%| 17.23%
ROE -421.53% 67.22% 71.02% 56.64% 46.33%| 23.14%
Margen neto -59.31% 12.97% 28.88% 36.86% 41.77%| 31.21%
Margen bruto -51.24% 22.55% 44.94% 56.22% 63.18%| 61.60%
Rotacion de activos 1.18 2.19 1.87 1.40 1.08 2.5
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8. CONCLUSIONES GENERALES

La creacion de “Ground and Pound Sports Contact’, un gimnasio de artes
marciales mixtas con clases presenciales y virtuales, se lo considera viable
debido a que previamente se realizd un estudio de mercado al igual que un
andlisis de la industria, el desarrollo del plan de marketing, una estructura

organizacional y una proyeccion financiera realizada a 5 afos.

Al realizar el andlisis de la industria se observé que los indicadores econdmicos
son favorables para el pais y el negocio, lo que nos indica que el PIB en el afio
2018 crecio en un 2,5% y en el 2019 un crecimiento del 2,2% en relacion al

anterior afio. Actualmente el riesgo pais se encuentra en los 881 puntos.

Se identificé el mercado objetivo que son personas entre los 15 y 39 afios de
edad, que viven en el centro y norte de Quito, con un poder adquisitivo medio y
medio-alto, y que practican deporte, por ultimo, con los resultados de las
encuestas, el 66% de los encuestados estarian dispuestos a adquirir los
servicios de la empresa, por lo que el nimero que surge de nuestra

segmentacion son 73693 personas.

La investigacion permiti6 comprender que las clases virtuales se podrian
realizar para otros deportes que complementen la practica de las artes
marciales mixtas como el kick boxing o ejercicios de acondicionamiento fisico,
sin descartar al 100% la posibilidad de esta nueva forma de aprendizaje. Las
personas dejan de entrenar por falta de tiempo y este factor es de gran

importancia para el desarrollo de este negocio.

El andlisis financiero reflejo los criterios de valoracién calculados para

determinar la existencia de factibilidad para realizar el proyecto son: Valor
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Actual Neto (VAN), Tasa Interno de Retorno (TIR), indice de Rentabilidad (IR),
Periodo de Recuperacion (PR). Los flujos de caja del proyecto y del
inversionista al ser descontados a las tasas WACC y CAPM permitieron
obtener resultados que garantizan la existencia de factibilidad, debido a que el
VAN del proyecto es de $95,285.46, una TIR de 36.70% superior a la tasa
WACC, un periodo de recuperacion de 2.99 afios y un IR de $3.42 mayor a 1.

Finalmente, se observo que los criterios analizados durante el proyecto son
eficientes para el desarrollo del mismo, el gimnasio de artes marciales mixtas
con clases presenciales y virtuales es viable bajo las condiciones adecuadas al
mercado en el que se va a desarrollar, debido a que no existe otro gimnasio

que ofrezca clases virtuales de este deporte.
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Anexo 1

e Entrevistas

1. Irvin Veloz, profesor del gimnasio Combat House

©)

O

O

o

o

o

¢, Qué son las artes marciales mixtas?

¢A qué edad es recomendable la practica de este deporte?
¢ Qué implementos son los mas necesarios para su practica?
¢, COmo ves las artes marciales mixtas en el pais?

¢, Qué falta para mejorar este deporte en el Ecuador?

¢ Existen deportistas profesionales en el pais?

2. Erick Pancho, Administrador del gimnasio Combat House

o

o

Anexo 2

¢, Cual fue la inversion inicial?

¢Adquiriste crédito?

¢, Cudl fue el gasto més fuerte?

¢ Recuperaste la inversion?

¢,Cual es el costo del arrendamiento del local?

¢, Qué tan rentable te parece el negocio?

¢ Qué cantidad de alumnos necesitas para mantener el negocio
mensualmente?

¢, Como ves el deporte en el pais?

¢,Cuales son los documentos legales que necesarios para poner
en marcha el gimnasio?

¢Por qué empezo el negocio?

¢Qué factores fueron tomados en cuenta para fijar la

mensualidad?

Preguntas para grupo de enfoque

1.

@)
@)

@)

¢ Por qué practican artes marciales mixtas?
¢, Desde qué edad empezaron a entrenar deportes de contacto?

¢ En qué gimnasios han entrenado?



o ¢Qué es lo que consideran mas importante al momento de
escoger un gimnasio de artes marciales mixtas?

o ¢El precio es un factor importante al momento de escoger un
gimnasio?

o ¢Consideran méas importante la infraestructura del gimnasio o lis

profesores que imparten las clases?

3.
o ¢Creen que la falta de tiempo es un factor que afecta a la practica
del deporte?
o ¢Qué opinan de un gimnasio con clases presenciales y virtuales
de artes marciales mixtas?
o ¢Cuanto estarian dispuestos a pagar por este servicio?
Anexo 3

Segmentacion y Tamafio de la muestra

Cantidad %

Geogréfica Ecuador 17034685 | 100

Pichincha 3116111 18,29

Quito 2690150 15,79

Quito (centro y norte) 1748597 10,26
Demografica Hombres y mujeres 1748597 100

Edad

15-19 162620 9,3

20-24 167865 9,6




25-29 162620 9,3
30-34 141636 8,1
35-39 113534 6,5
Total 748275 42,8
Edad 748275 100
Nivel socioeconémico
A 12060 1,6
B 71091 9,5
C+ 144721 19,3
Total 227872 30,4
Psicografica Nivel socioeconémico 227872 100
Personas que practican | 111657 49%

deporte

Poblacion Desconocida n=((2"2)*p*(1-p))/(e"2)
n=tamafio de muestra 384

Z=Nivel de confianza 1,96

p=Variabilidad 0,5

g=1-p 0,5

e=error 0,05

Anexo 4
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¢En qué gimnasios de artes marciales mixtas has entrenado?

53 respuesias
5
5(94%) 5(94%)
4
3(57 %)
3.8 272538 %) 2(382138 2.{2624318
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Aliance Combat House, . G Wolf Team Okuden Predator, Allian... mma heroes gym
Allarce. Preda...  El'Valle MMA MMA B Vale Predador kamiaze shapek...

iCuanto pagas por la mensualidad de tu gimnasio?

53 respuestas

@ $30-350
@ 351570
® 371590

¢Qué consideras lo mas importante para escoger un gimnasio de artes
marciales mixtas?

53 respusstan

@ Profesores

@ Infrasstnucors
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¢En qué sector de Quito preferirias que se encuentre el gimnasio?

53 respusstan

® Norts

® Certn

& Sur

@ Vailes | Tumbaco-Cumbayd-Los
Chilios)

;Cuénto estarias dispuesto a pagar por la mensualidad de un gimnasio
de artes marciales mixtas con clases presenciales y virtuales?

53 respuestas
@ 540560

@ 570-5100
® 51015120

¢Has dejado de entrenar por falta de tiempo?

53 respuestos

[ 1
oo




¢Usted estaria dispuesto a adquirir cualquier paquete que se ofrezca en
un gimnasio de artes marciales mixtas con clases presenciales y

virtuales?

53 respuestas

®si
® No

¢Cudl medio de comunicacién es de su preferencia para recibir
informacion sobre un gimnasio de artes marciales mixtas?

53 mgpoesian

Tabla cruzada 3

Contar de ;Cuinto pagas por la mensualidad de tu gimnasio?

Etiguetas de fila

Alliance

Alliance Labrador, Menw Level
Alliance, Combal House
Alliance, Pradador

Combal House

Combat House

Combal House, Alllance

@ Rodes socles

©® Fizco (Fiyers-posters)

& Mal

® Medos radcionales (v, rado y
panbaco)

Etiquatas de columna B3
B $30-550

Combat House, Allance Labrador, Predadon, EMMA Training Center

Combal house. Concentracidn deportivo de pichincha . Predador

El Valle MMA

Emma Training Center y Combal House

Funky master

G Wall Tearmn

kamikaze

kamikaze

Kamixaze, Combat House

mrma el valle

MMA E| Valle

Mma el Valle, Combat House
MMA Heroes Gym

Ooudan

Ouden

PREDADOR

Precdador Mew Level

Predador Mew Level, Combat Housa
Precator, Alliance, Combat House
shape kick boxing

shape kickboxing

Tearmn Balabanow

varios, Team Balabanow

1
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$51-570 $71-590 Total general
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Tabla cruzada 4

Contar de Edad | Etiguetas de columna |4

Etiquetas de fila 4 15-20 21-26 27-32 33-39 Total general
Forma de ensenar, la técnica empleada 1 1
Infraestructura 1 3 1 1 6
Precio 4 3 2 9
Profesores 7 6 7 7 27
Ubicacidn 2 4 3 1 10
Total general 15 16 13 9 53

Tabla cruzada 5

Cuenta de {Has dejado de entrenar por falta de tiempo?_ Etiquetas de columna G!

Etiquetas de fila v |No Si_ Total general
No 6 12 18
Si 134 35

Total general 7 46 53






