N/

ESCUELA DE NEGOCIOS

PLAN DE NEGOCIOS PARA CREACION DE UN CENTRO DE CUIDADOS
DE SALUD FiSICA INTEGRAL EN LA CIUDAD DE LATACUNGA

Autora

Johana Carolina Lema Alvarez

Ano
2019



=

ESCUELA DE NEGOCIOS

PLAN DE NEGOCIOS PARA CREACION DE UN CENTRO DE CUIDADOS DE
SALUD FISICA INTEGRAL EN LA CIUDAD DE LATACUNGA

Trabajo de titulacién presentado en conformidad con los requisitos establecidos
para optar por el titulo de Magister en Administracion de Empresas Mencién

Gerencia Organizacional
Profesora guia
MSc. Carmen Patricia Gdmez Bolafio

Autor

Johana Carolina Lema Alvarez

ARo
2019



DECLARACION PROFESOR GUIA

"Declaro haber dirigido el trabajo, Plan de negocios para la creacién de un
centro de cuidados de salud fisica integral en la ciudad de Latacunga, a través
de reuniones periodicas con la estudiante Johana Carolina Lema Alvarez, en el
semestre 2001900, orientando sus conocimientos y competencias para un
eficiente desarrollo del tema escogido y dando cumplimiento a todas las

disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de Titulacion

Carmen Patricia Gomez Bolafio
Magister en Administracion de Empresas
Cl: 1756458327



DECLARACION PROFESOR CORRECTOR

"Declaro haber revisado este trabajo, Plan de negocios para la creacién de un
centro de cuidados de salud fisica integral en la ciudad de Latacunga, de
Johana Carolina Lema Alvarez, en el semestre 2001900, dando cumplimiento a

todas las disposiciones vigentes que regulan los Trabajos de Titulacion".

Diego Fabian Andrade lzurieta
Magister en Mercadotecnia
Cl: 0602610685



DECLARACION DE AUTORIA DEL ESTUDIANTE

“Declaro (amos) que este trabajo es original, de mi (nuestra) autoria, que se
han citado las fuentes correspondientes y que en su ejecucidén se respetaron

las disposiciones legales que protegen los derechos de autor vigentes.”

Johana Carolina Lema Alvarez
Cl:05031253



DEDICATORIA

A Dios por guiarme y estar siempre
presente en mi vida, a mis Padres,
quienes son el pilar fundamental de
mi existencia y que con su amor y
cariio diario me han permitido
alcanzar una meta mas, gracias a
ellos por inculcar en mi, valores y
sobre todo darme el ejemplo de

esfuerzo y valentia.

A mi hermano por su carifio y apoyo
incondicional, en cada momento de

este proceso.



RESUMEN

El presente trabajo de titulacion tiene como objetivo fundamental elaborar un
Plan de negocios para la creacion de un centro de cuidados de salud fisica

integral en la ciudad de Latacunga.

El proyecto esta disefiado en base a que la poblacion esta tomando especial
atencién por la salud y el estado fisico y en los Gltimos afios esta industria tiene
crecimiento por ser una actividad incluyente que posee gran poder de

convocatoria.

El plan de negocios est4 enfocado directamente para las personas del estrato
social A, B y C. Segun el andlisis de mercado el 63 % de la poblacién acude a
un centro deportivo en la ciudad de Latacunga, lo cual nos indica que se tiene

un mercado potencial y una demanda insatisfecha.

El plan estratégico estd disefiado para contribuir en la toma de decisiones
corporativas en los préximos cinco afios, logrando de esta forma que la
organizacién sea mas competitiva y satisfaga las expectativas de sus diferentes

grupos de interés.

El proyecto tiene un plan de marketing fundamentado en la estrategia de
diferenciacion, ya que el servicio cuenta con una propuesta de valor disefiada
para ofrecer entrenamientos deportivos incluidos servicios médicos como:
nutricion y fisioterapia, con la finalidad de combatir enfermedades de actualidad

causadas por el sedentarismo.

Finalmente, la evaluacion financiera presenta la inversion inicial de
$190.982,23. De los flujos, se obtiene un VAN de 79,999,51 ddlares con una
tasa del 11%. El TIR del proyecto es del 28% considerando un escenario base
en la estructura de ventas. Con lo expuesto anteriormente la rentabilidad es del
35% por lo que el proyecto es atractivo para inversion en las condiciones

planteadas.



ABSTRACT

The purpose of main this Business Plan is to creation of an integral physical

health center care of the Latacunga city.

The project is designed in reference of the population is taking special attention
of taking care for health and physical condition. Nowadays this industry has
growth because it is an inclusive activity that he has strength great to call to

many people.

The business plan is focused for social strata people A, B and C. According to
analysis market, 63 percent of the population goes to a sports center in the city,

which indicates that there is a potential market and an unmet demand.

The strategic plan is designed for to contribute to corporate decision-making in
the next five years, with to purpose making the organization more competitive

and meeting the expectations of its different stakeholders.

The project has a market plan grounded on the differentiation strategy because
the service has a value proposition that include sports training and medical

services such as nutrition and physical therapy, in order to fight diseases

caused by sedentary lifestyle.

Finally, the financial evaluation presents the initial investment of $ 190,982.23.
the cash flows, a NPV of $ 79,999.51 is obtained with a rate of 11% percent.
The IRR of the project is 28% considering a base scenario in the sales
structure. With the above, the profitability is 35%, so the project is attractive for

investment in the proposed conditions.



INDICE

1. CAPITULO I. INTRODUCCION.........ooommmooovevoeooeccccccsssesessss, 1
1.1. Antecedentes que permiten comprender el tema....................... 1
1.2. Pertinencia del tema a desarrollar ................ccooeeiieciiiccinnn, 2
1.3. Diagnéstico del entorno actual.............ccccccveeveiiiiciiciccccees 3
1.4, ODJEUIVOS ... 4

1.4.1. ObJetiVO GENEIAL..........vuiiiii i 4
1.4.2. ODbjetivOS ESPECITICOS. .....uuiiiiiaiiiiiiiiieeieee e 4

2. CAPITULO II. ANALISIS DE LA INDUSTRIA........... 6

2.1. ENtOrno macro€CONOMICO .........c.cceiviiuiiiiiieiiecie ettt 6
P22 I =l 1 7o 1 1o T o To 1 1o o T PRSPPI 10
2.1.3. ENtOrN0 SOCIAl ....cvvvniiiiiii e 11
22 I 01 (] g To i =3 o] [T | oo 1 14

2.2. ANAIISIS eI SECION ..., 14
2.2.1. Tamafo de [a iNAUSLHA ........couiieiiiiiie e e, 17
2.2.2. CiClOS ECONOMICOS: ..uuuiiieeeieeeeie et e e e e e e eeeaaes 17

2.3. ANAIISIS POIEI ..., 18

2.4. AnAliSIS del MErcado ........c..coove i, 20
2.4.1. Andlisis de la COMPELENCIA .........ueeiieeeiiiiiiiiiie e 20
2.4.2. Investigacion de mercados y analisis del cliente .........ccccccevveeeeeeen. 21

2.5. ANAIISIS FODA ..., 31

2.6. Conclusiones del capitulo............cccooviiiieiiiieiiiiecee e 32

3. CAPITULO lIl. ESTRATEGIA GENERICA Y

ESTRATEGIA DE MERCADEO ..., 33
3.1. Estrategia genérica de ingreso al mercado...............ccccocevenene. 33
3.2. Naturaleza y filosofia del NegOoCiO .........cccccveieiieiiiiece e, 33

3.3. Estilo corporativo, Imagen. ... 34



3.4. Enfoque social, impacto en la comunidad..................ccccccevennenen. 34

3.5. MISION Y VISION.....c.oiiiiiiiiiiiee e 35
3.6. Objetivos de CreCimMIeNntO ............ccccvevvevieviieeiccceceeceee e 36
3.6.1. Objetivos fINANCIEIOS.........cceuviiiie e e e e eeaaens 36
3.7. InformaciOn legal .............ccccooeieiiiiicceceeeee e 36
G0 N o To T [T = 4 g o] £ T U UEPRRRN 36
3.8. Estructura organizacional..............cccccoceveviiiicicicccceceeeee 38
3.8.1. Descripcion detallada de los integrantes y sus responsabilidades. . 38
3.9. UDICACION. ...t 40
3.9.1. Lugar donde se ubicara el proyecto..........cccceeeeeeeeiiieiiiiiiiieeeeeeeeeennns 40
3.10. Ventaja COMPELItIVA .........ccooverieeeeceeee e 41
3.10.1. CadeNa € VAU .........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiii bbb 41
3.10.2. Actividades de @pOYO0........ccuuuuiiiiieeieeeeeeice e e e 42
3.10.3. Actividades PrinCIPales ...........ceivieeeiiiieeecie e 42
3.10.4. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento .................... 43
3.11. Estrategias de mercadeo ............ccccooeeveveiecceeccceeeeeeeee 43
3.11.1. Concepto del producCto 0 SEIVICIO...........uuvviiieieeeiiiieiiiie e ee e, 43
3.11.2. Estrategias de distribUCION ...........oooiiiiiiiiiiiee e 45
3.11.3. EStrategias d€ PreCIOS ........uuuuuuuuuiiieiriiiiiiiiiiieiiiiineiieiiieeeieeeeeeeeeeeeaes 46
3.11.4. Estrategias de PromOCION .........ccceeeeveiiiiiiiiie e e e e e e e e eeaanns 47
3.11.5. Estrategias de COMUNICACION ............cceevviuuiiiieeeeeeeeiiiiee e eeeeeeaaens 49
3.11.6. EStrategias d€ SEIVICIO .........uuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeiiiiieeeeeeeeeeaeaes 49
3.10.7. PrESUPUESTO....ceutiiiee ettt e e et e e e e eenenes 50
3.11.8. Proyecciones de VENIAS.........cccuuuiiieiiiiiii e 51
3.12. Conclusiones del capitulo ..., 52
4. CAPITULO IV. OPERACIONES.......oooocoooecooeeeeeceoeeeceseseee 53
4.1. Estado de desarrollo...........cocooiieiiiiicee 53
4.2. DescripCion del ProCesO0 .........ccccvveveiieiieiieie e 55
4.3. Necesidades y requerimientos............ccoevrereeiereneeieneneeee e 57

4.4. Plan de produCCiON ............cccoeviiiiiiiiieice e 63



4.5. Plan de COMPIaS......cccvoiiiiieeeeeeeeeee e 66

4.6. KPI's de desempenio del proceso productivo ..............ccccceuenee. 68

4.6.1. Defina los KPI's del proceso productivo o de servicio de su plan. ... 68

4.7. Conclusiones del capitulo...........cccooeveieieiiiciceeeeeee 69
5. CAPITULO V. PLAN FINANCIERO ... 70
5.1. Supuestos a considerar para la elaboracion del plan
L1 T T (o1 o TSRS 70
5.2. EStados FINANCIEIOS ........ccooveceeeeeeeeee et 72
5.2.1. Estados de resultados inicial y proyectado .................eeeeeiiiiiiinnnnnnns 72
5.2.2. Estado de situacion o balance general .............ooccuviiiieiiieiniiiinnee, 72
5.2.3. Estado de flujos de Caja..........uuiiieieeiiiiiiiiiiee e 73
5.3. Estado de resultados eScenario 2..........cccccocveveeeeeceeceeceeeeee 74
5.4. Analisis de relaciones financCieras .............ccccccooveeveeecceieeccenenen 74
5.4.1. INAICES FINANCIEIOS ...ttt eee e, 74
5.4.2. Retorno de 1a INVEISION.........oiiiiiieie e 75
5.4.3. Punto de equIliDrio ..........coorrmiiiiiiii e 76
IO\ o 77
5.5. Impacto econémico, regional, social, ambiental ...................... 78
6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.................... 79
6.1. CONCIUSIONES ..., 79
6.2. ReCOMENdACIONES ..., 80
REFERENCIAS ..o e, 81

ANEXOS e 87



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 TASA ACHIVA......cceeiiiiiie e e e e e s 9
Tabla 2 Desempleo en ECUAOr .............oiiiiiiiiiiieecc e 10
Tabla 3. Analisis de la competenCia............ccovvvveiiiiiiiiie e 21

Tabla 4 Proyeccion de la Poblacion total por &reas urbanas

Y IUFAl 2017-18-19 ...t 24
Tabla 5 Matriz FODA.......coooie e 31
Tabla 6 DescripCion de PUESIOS...........uuiiiii e 39
Tabla 7 Cadena de ValOr ........oooooiiiiiiiiiiiie e 41
JLIE= o] F= TR 2N o T o [ 1T 47
Tabla O PreSUPUESTO .......cvviiii et e e e 51
Tabla 10 Presupuesto de VENLAS...........cciiiieeiiiiiiiee e 51
Tabla 11. Presupuesto de Remodelacion .............oooouvuviiiieieeeiiiiiiiiiieeee e 59
Tabla 12 Listado de MAquinas Y EQUIPOS......cccuiaiiiiiiiiiiiiieeee e 60
Tabla 13 Listado de muebleS Yy ENSEreS.........cooevvvuiiiiiieeieeeeeiee e 61
Tabla 14 Requerimiento de Personal...........ccoooeviiiiiiiiecieeeeicee e, 62
Tabla 15 INversion iNicial...........cooevvviiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 62
Tabla 16 Proceso TempPOrizado ... 65
Tabla 17 Proveedores de Materiales de OfiCiNa...........cccovvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiinnennnn. 66
Tabla 18 Compra mensual de INSUMOS...........coeuvuviiiiieieeeeeeeiiee e 67
Tabla T KPS .o e e e e e r e e e e e e e aanes 68
Tabla 20 Distribucion capital patrimonial............ccooiiiiiiiieieeeeeee e 70
I o] F= N2 2N 4 T 122 o3 T o 71
Tabla 22 Estados de resultados .............ooviiiiiiiiiiiiiiie e 72
Tabla 23 Balance de situacion inicial activos ............ccovvvviiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeee 72
Tabla 24 Estado de flujos de Caja ........coeevviiiiiiiiiiiiiiiieeeee 73
Tabla 25 Estado de resultados eSCenario 2 ........cccccvvvveeiieiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeee 74
Tabla 26 Indicadores fINANCIEIOS. ...........oiiii i 74
Tabla 27 Flujos de efeCtiVO .......cooviiiiicccee e 75
Tabla 28 Flujos de efectivo escenario optimista............ccevvvvvvviiiiiiiiiiiiiiiiieeennnn. 76
Tabla 29 Punto de EQUIlIDIIO ..o 76

TADIA SO W A C T ..o 78



INDICE DE FIGURAS

Figura 1. Producto INterno BrUtO ............cooviiiiiiiiiii e 6
Figura 2. Contribucion del PIB por indUSEIia........ccooveeeeiieeeiiiiii e 7
Figura 3. Inflacion anual de PreCios.........ooo i 7
Figura 4. INflacion anual ............ccuuueiiiiiiiii e 8
Figura 5. Indice de precios al CONSUMIAO ............c.ccueiiieeeeeieeee s 8
Figura 6. Estratificacion del Nivel SocioeconOmico...........cccceveeeeivviiiiiiiiineeeennn, 13
Figura 7. Evolucion del DeSEMPIEO0........ccceeiiiiiiiiiiiiieee e 13
Figura 8. Estructura de empresas por actividad economica.................oeeuuneeee. 15
Figura 9. Volumen de ventas POr SECION...........ciiiiieeiiieiicee e 16
Figura 10. Cinco fuerzas de POMEr.........ccoovviiiiiiie e 18
Lo U] = B ST o TN 26
Figura 12. RANgO d€ €0aAd..........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb 26
Figura 13. Actividad fiSICa .........cceuuiiiiii e 26
Figura 14. Asistencia a gimnasio 0 centro deportivo ...........cccoeeeevveeveiiiieneeeennn. 27
Figura 15. Razones para no acudir a un gimnasio 0 CENro ................eevveueennnns 27
Figura 16. Horario de preferencia para asistir a un gimnasio o centro

EPOITIVO. ... 27
Figura 17. Frecuencia de asistencia a un gimnasio o centro deportivo............ 28
Figura 18. Servicios adicionales para un gimnasio ...........cccceeeeeeeeeieiiiiiineeeennn. 28
Figura 19. Actividad fisica de preferencia ............cccccceeeeiiiniiiiiiiieee 28
Figura 20. Inversion mensual por servicios contratados ...........cccccceeeveiinnnnee. 29
Figura 21. Opcion de pago preferida.............cccoeeiiiiiiiiiiiiiiee e, 29
Figura 22. Oferta de SEIVICIOS .......uiiiiiiiiiieeeeie et 29
Figura 23. Area que facilite la asistencia de los afiliados de un gimnasio ........ 30
Figura 24. Recepcion de publicidad de un centro deportivo o gimnasio .......... 30
Figura 25. Logo Empresarial ... 34
Figura 26. Organigrama Estructural ..............ccooooiiiiiiiiiiii e, 38
Figura 27. LOCANZACION .......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiib bbb aeaeeneees 41
Figura 28. ProCeS0 OPEIatIVO ...........uuuuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiieiiiieesiessnieeeeeseeaeeannaeneeanee 56
Figura 29. Proceso operativo servicios adicionales............cccoovveeiiiiiiiiiiinnneeeenn. 57



Figura 30. DIStrIDUCION .......coooiiiiiiiiiiiiece e 59

Figura 31. Plan de ProduCCION .............ccoiiaiiiiiiiiiiiieeee e 64
Figura 32. Proceso mantenimiento de maquinaria...........cccceeeeeeeeeeeeviviiinneeeeenn. 65
Figura 33. Analisis de la Demanda..............c.uuiiiiiieeiiiieiiicce e 71

Figura 34. Punto de EQUIlIDIIO ..........ueuiiiiiiiiiiiiiiii 77



1. CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes que permiten comprender el tema

La actividad fisica orientada a la salud tiene tras de si un largo historial,
el cual comenzo siendo impulsado desde la Antigliedad por médicos y
fildsofos, donde se destacan los postulados de los griegos, que la
promocionaban como parte de una formacion integral, propias de su
cultura. Posteriormente el Renacimiento se encargd de plasmar los
conocimientos en la literatura de otros médicos y educadores, los que a
su vez fueron inspiradores en la época de la llustracion, en donde el
nuevo escenario cientifico dio paso a nuevos pensadores que
infundieran un caracter mas formador e integral a la actividad fisica,
como lo hiciera Rousseau. A su vez, estas ideas sirvieron para
acrecentar el caracter educativo de la actividad fisica y, por otro lado,
para mejorar la calidad de vida de las personas en las urbes como el
caso del movimiento higienista en el siglo XIX. (Luarte Rocha, Garrido
Méndez, Pacheco Carrillo, & Daolio, 2016, p. 74)

Desde 1975, la obesidad se ha casi triplicado en todo el mundo. En 2016, mas
de 1900 millones de adultos de 18 o mas afios tenian sobrepeso, de los cuales,

mas de 650 millones eran obesos.

La obesidad ha alcanzado proporciones epidémicas a nivel mundial, y cada
afio mueren, como minimo, 2,8 millones de personas a causa de la obesidad o

sobrepeso. (Organizacion Mundial de la Salud, 2017)

Hace décadas un centro deportivo solo estaba enfocado en aumentar la
resistencia o capacidad muscular de la persona; y varias de sus técnicas

estaban mas encaminadas a la disciplina del fisicoculturismo.

En la actualidad en todo el mundo existen personas que estan tomando

conciencia de lo que significa optar por un estilo de vida diferente, por lo que



estan incluyendo practicas deportivas al menos tres dias por semana, con la
finalidad de elevar su estado de salud, ya que el ejercicio fisico genera
sustancias quimicas que ayudan a que el cuerpo humano no se vea afectado
por enfermedades del milenio. Y al mismo tiempo pueda dar a la gente una

verdadera sensacion de logro y orgullo por alcanzar metas.
1.2. Pertinencia del tema a desarrollar

En la actualidad 6 de cada 10 ecuatorianos tienen sobrepeso, de acuerdo al
INEC vy, segun el Anuario de Vigilancia Epidemiolégica, en Ecuador en el 2017
se diagnosticé a casi 100.000 personas con obesidad o 571 casos por cada
100.000 habitantes. (América Economia, 2018)

La poblacion ecuatoriana esta tomando especial atencién por la salud y el
estado fisico, es una constante que no ha dejado de crecer durante los ultimos
afos ya que segun datos del INEC la principal causa muerte en el Ecuador son

las enfermedades cardiovasculares, porque el estilo de vida no ha cambiado.

Cada vez es mayor el nimero de personas que se interesa por hacer ejercicio
y, €s que practicar un estilo de vida saludable ayuda a mejorar el dia a diay la

vida cotidiana de quien se decide practicar algun ejercicio.

El ejercicio fisico actia como un amortiguador del estrés en los niveles
biolégico y psicolégico. El estrés hace referencia, en la linea de
Lazarus y Folkman (1984) a la incapacidad percibida por el individuo
respecto a los recursos propios disponibles para hacer frente a una
determinada situacion que el propio sujeto evalia como desbordante.
Ello da lugar a reacciones de tipo fisiologico y psicologico
caracterizadas por un elevado nivel de activacion, irritabilidad, temor,
inseguridad, ansiedad, claridad de razonamiento disminuida, etc. El
ejercicio fisico parece ser una buena ayuda a la hora de combatir el
estrés, en tanto reduce los niveles de activacién propiciando la mejora
de las condiciones de afrontamiento de la situacion estresante.
(Caracuel Tubio & Arbinaga Ibarzabal, 2012, p. 550)



Con este proyecto se pretende implementar un nuevo establecimiento en la
ciudad de Latacunga que tenga un concepto diferente e innovador, a través de
entrenamientos no solo con actividades anaerdbicas sino también con
entrenamientos funcionales en tendencia como: kango jumps, bailoterapia,
body pump, aerdbicos. A la vez el centro debe ser percibido por el usuario no
solo como un espacio para hacer actividades fisicas, sino como un lugar en el
que sus miembros encuentran el equilibrio entre cuerpo y mente con
actividades basadas en mindfulness para manejo de estrés como: yoga, pilates
con el objetivo de encontrar una via de relajacién, manejar niveles de estrés y

conseguir divertirse, asi como marcarse metas deportivas.

1.3. Diagnoéstico del entorno actual

Actualmente, muchos paises de ingresos bajos y medianos estan afrontando

una «doble carga» de morbilidad.

e Mientras estos paises contindan encarando los problemas de las
enfermedades infecciosas y la desnutricién, también experimentan un
rapido aumento en los factores de riesgo de las enfermedades no
transmisibles, como la obesidad y el sobrepeso, sobre todo en los
entornos urbanos. (OMS, 2018)

La gran mayoria de la poblacion vive en sedentarismo, sin actividad
fisica y sometida a niveles de estrés muy altos. Ademas, es frecuente
el consumo de comida rapida, con alto contenido de carbohidratos y
grasas saturadas, debido al limitado tiempo para almorzar. Las
personas desconocen las consecuencias de este estilo de vida, como
la tension arterial elevada, aumento de la glucosa y lipidos en la
sangre, y obesidad (..). Son los llamados "factores de riesgo
metabdlicos”, que pueden dar lugar a enfermedades cardiovasculares,
la principal enfermedad no transmisible por lo que respecta a las

muertes prematuras. (Organizacion Mundial de la Salud, 2018)



Durante los ultimos afios las personas estan empezando a reemplazar ciertos
hébitos por otros mas saludables y beneficiosos. En la poblacion latacungueia
se puede evidenciar que existe una gran mayoria de personas que realizan
algun tipo de actividad fisica y que varias de ellas lo hacen sin ningun tipo de
asesoramiento, ya que no existe un establecimiento deportivo con innovacion
en el servicio, que sea una alternativa especial para cuidados de su salud fisica
y que sobre todo trabaje en conjunto con recomendaciones médicas. Al mismo
tiempo las personas desconocen de los efectos negativos que puede causar el
realizar actividades deportivas en lugares inadecuados y sin supervision, ya
que pueden empezar afectar otra parte de su cuerpo por actividades

inadecuadas y realizadas de forma empirica.

Por tal razon se crea la empresa con la finalidad de generar un impacto en la
comunidad como ente impulsador en cambios de estilo de vida y como

organizaciéon dedicada a mejorar la salud de todos los usuarios.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

e Elaborar un plan de negocios para la creacion e implementacion de un
centro de cuidados de salud fisica integral en la ciudad de Latacunga
orientado a ofrecer servicios con entrenamientos funcionales de Ultima

tendencia basados en el cuidado y mejoramiento de salud.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Desarrollar un estudio de mercado para analizar documentadamente la
situacion actual de la ciudad de Latacunga por medio de datos sobre
clases sociales, indices demogréaficos, edad, sexo, poblacion
econOmicamente activa, estilos de vida. A fin de determinar el mercado

objetivo y la demanda insatisfecha.



Realizar un analisis interno y externo, con la finalidad de determinar en
gué estado se encuentra la industria deportiva en la actualidad.

Definir el plan operativo para un adecuado funcionamiento interno de la
organizacién y asi poder ofrecer el mejor servicio a los clientes.

Diseflar un plan de marketing para promocion en la ciudad de
Latacunga.

Realizar un andlisis financiero complementado con el calculo de VAN y

TIR para determinar la viabilidad y la rentabilidad de la empresa



2. CAPITULO Il. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1. Entorno macroecondémico

El PIB representa el valor monetario bienes y servicios producidos por
una economia en un periodo determinado. En el segundo trimestre de
2018, el PIB de Ecuador, aprecios constantes, mostr0 una tasa de
variacion interanual (t/t4, respecto al segundo trimestre de 2017) de
0.9%; mientras que registré una tasa de variacion trimestral de 0.4%
(t/t-1, respecto al primer trimestre de 2018) (BCE, 2018)
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Figura 1. Producto Interno Bruto

Tomado de (Estadisticas Macroecondmicas Presentacion Coyuntural, 2018)

De acuerdo al BCE la industria deportiva se encuentra en el sector de otros
servicios. Como se muestra (Figura 2) tiene una variacion positiva de 0,4% y
aporta al crecimiento interanual del PIB en 0,03%. Lo cual indica que el sector
sigue creciendo y que en cifras generales es alentador para la inversion

deseada



201811, CONTRIBUCION DEL VAB POR INDUSTRIA A LA
VARIACION TRIMESTRAL (tit-1) DEL PIB

43 42 01 op L] 02 03 200

I Administracion pablica y defensa
M oo Acuiculturs y pesca de camarin
I Transporte
I : Ensefianza y Senvicios sosiales y de salud
I o Pairblea y minas
W o Actividades de senicios financiers
. 0,03 Correo y Comunicaciones
| o0 Pesca (excapto camardn)
B oo Actividades profesionales
W oo Ofros Senvicios *
M o Manufactura (ex refinacion de petrilec)
| o0 Alogamianto y semvicios de comida
Boe Construcsidn
I oo Comercio
o0 [l Suministro de electricidad y agus
o sgriitrs
a0 | Senvicio doméstico

Refinacién de Palrbiee 176

o5 I

de senicion.

| Inchaye : Ackvi

recreacion y

Figura 2. Contribucion del PIB por industria

150 10,0

40

29
21
23

201811, TASAS DE VARIACION (t/t-1) DEL VAB POR INDUSTRIA

00 50
] 43
30
19
13
10

03
04
04

03
03

02
0,1

Tomado de (Estadisticas Macroecondmicas Presentacion Coyuntural, 2018)

La inflacion mensual en enero 2019, respecto a diciembre 2018, fue de

0,47%. La inflacion anual de precios de enero de 2019, respecto a

enero de 2018, alcanz6 0,54%;( Figura 3 - 4) como referencia, en

enero de 2018 fue del -0,09%. Finalmente, en enero de 2019 el costo

de la Canasta Familiar Basica (CFB) se ubicé en USD 719,88, mientras

gue, el ingreso familiar mensual de un hogar tipo fue de USD 735,47, lo

cual representa el 102,17% del costo de la CFB. (Vera, Barco, Leon,
Velez, & Nabernegg, 2019, p. 5)
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Figura 3. Inflacion anual de precios
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Tomado de: (Vera, Barco, Leon, Velez, & Nabernegg, 2019, p. 6)
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Figura 4. Inflacion anual

Tomado de (Vera, Barco, Leon, Velez, & Nabernegg, 2019, p. 7)

La canasta del indice de precios al consumidor esta conformada en un
77,72% por bienes y en un 22,28% por servicios. En enero de 2019, los
bienes presentaron una inflacion mensual de 0,77% y los servicios
0,10%. En el mes anterior la variacién mensual del grupo de bienes fue
de -0,04%, mientras que en enero de 2018 la cifra fue de -0,01%. La
variacion mensual de la canasta de servicios, el mes anterior fue de
0,28% y hace un afio este valor alcanz6 el 0,44%. (Vera, Barco, Leodn,
Velez, & Nabernegg, 2019, p. 8) (Figura 5)
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Tomado de: (Vera, Barco, Ledn, Velez, & Nabernegg, 2019, p. 8)



La inflacion registra un aumento proporcionado en el porcentaje de inflacion, lo
que nos indica que existe una inflacion moderada. Sin embargo, de esto se

debe tomar en cuenta que si afecta al poder adquisitivo de los consumidores.

Las tasas de Interés en Ecuador tienen alta relacion con algunas
variables macroeconémicas como la inversion, el ahorro, las decisiones
de consumo de los gobiernos y los hogares, el crédito bancario y los
flujos de capital es importante analizar el comportamiento de estas y su
impacto con las variables macroeconémicas. (Delgado Vera & Martillo
Pazmifio , 2016, p. 38)

El 26 de enero de 2018 la Junta de Politica y Regulacion Monetaria y
Financiera emiti6 la Resolucién 437-2018-M en la cual establece tasas de
interés activas efectivas maximas para el segmento de la cartera del
Microcrédito diferenciando al sector financiero publico, privado, de las
mutualistas y de la economia popular y solidaria (segmento 1) para el resto de
entidades financieras se mantiene las mismas tasas de interés activas efectivas

maximas. (Banco Central del Ecuador, 2019, p. 5)

Tabla 1
Tasa Activa
Taaal Mi\'a Taea Activa Maxima Tz M'r\'a Taea Activa Efectiva
R Maxima vigentes para Efac!n'a. Refarencial
vigents deads Refanancial
Sapmentzcion ds la Cartera agosto 2013 anero 2018 dicismbra 2018 enaro 2(H3
Prod. Corporative 833 233 851 5.06
Prod. Empresarial 1021 102 9.83 0.40
Prod. PYMES 11383 1183 1.23 870
Comercial Ordinario 1183 1183 .07 8.1
Com Prioritario Corporativo 033 033 8.63 790
Com. Prioritario Emprasarial 1024 10 9.50 963
Com Prioritario PYMES 11383 1183 10.81 o.70
Gonsumo Ordinario 1630 1730 16.63 1627
Consumo Pricritaric 1630 1730 15.62 16.00
Educativo S.00 830 948 gap
Vivisnda Interée Piblico 499 499 452 478
Inmabiliario 1133 1133 10.02 835
Micr. Minorista (1) 30.50 2830 26.52 2596
Micr. Acum. Simpla (1) 2750 2550 2353 2254
Micr. Acum. Ampliada (1) 2550 2350 20.24 19.21
Inversion Publica 032 033 £.58 8.46
Ecoonomia Popular y Solidaria (segmentos 2, 3, 4y 5)

Micr. Minorista (2) 3050 3030 2358 2218
Micr. Acum. Simpla (2} 270 2730 2243 FiE
Micr. Acum. Ampliada (2) 2530 2330 20.83 2010

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2019, p. 5)
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De acuerdo a la resolucidbn emitida puede facilitar al acceso de un
financiamiento para la inversién, sin embargo, estas tasas no dejan de
constituir una amenaza de alto impacto para el pais y todos los sectores

econdémicos porgue impiden el crecimiento continuo.

El Desempleo en Ecuador tiene variacién constante y cambia por el volumen
de movimiento del mercado de trabajo. De tal manera se puede evidenciar en
cifras que existe una disminucion del desempleo con respecto al afio 2017,
teniendo cifras del 42,3 al 40, 6 al afio 2018 (Tabla 2). Sin embargo, de esto
debido a este cambio se tiene como consecuencia que se incrementd la tasa
de empleo no remunerado del 9,0 al 9,9. Lo cual nos indica que las personas

desempleados pasaron al sector informal para obtener algun tipo de ingreso.

Tabla 2
Desempleo en Ecuador
::dniﬁffec’sr:: cT:‘;‘?::'::) dic-17 | dic-18 {!?.rlpza; ntos
porcentuales)
Tasa de empleo adecuado 42,3 40,6 -1,6
Tasa de subempleo 19,8 16,5 -3,3
Tasa de empleo no remunerado 9,0 9,9 0.9
Tasa de otro empleo no pleno 241 288 4.7
Tasa de desempleo 4.6 3.7 0.9

Tomado de (INEC 2018)

2.1.2. Entorno politico

La Constitucion que fue innovada en el 2008 sefala la obligacion estatal de
generar las condiciones y politicas publicas que se orientan a efectivizar el
deporte como componente del Buen Vivir. Pero todavia no se ha demostrado
estabilidad en la actual legislacion por lo que, si existe una modificacion
constitucional puede afectar directamente al desarrollo del proyecto. Ademas,
los cambios que se realizan en autoridades sectoriales y que estan ligados a

diferentes ideologias también podrian influir por las regulaciones en impuestos
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y requisitos que se relacionen directamente con el giro del negocio como es el

caso de las patentes.

2.1.3. Entorno social

Para la implementacion del presente proyecto se toma en cuenta la
clasificacion del nivel socioecondmico segun el Instituto Nacional de

estadisticas y censos (Figura 6)

Los estratos que se toman en cuenta como mercado objetivo para el proyecto
son A, B y C+ siendo estos el 35.9% especificados por edades los cuales
cuentan con poder adquisitivo. (Instituto Nacional de Estadistica y Censos,
2011)

Estrato A+:

e Hogares con promedio de 2 dormitorios de bafio y ducha de uso
exclusivo para el hogar

e Servicio de teléfono convencional

e Cocina con horno, lavadora, equipo de sonido y/o minicomponente, dos
televisores.

e Dos vehiculos de uso exclusivo del hogar

e Computadores y cuatro celulares

e Compran vestimenta en centros comerciales

e Utilizan internet

e El jefe del hogar tiene instruccion superior y alcanzan niveles de post
grado

e Los jefes del hogar se desempeiian como profesionales cientificos

e El hogar tiene seguro de salud privada

e Utilizan correo electronico y paginas sociales

e Los hogares estan afiliado o cubierto por el Seguro del IESS
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Estrato B+:

Hogares con promedio de 2 dormitorios de bafio y ducha de uso

exclusivo para el hogar

e Servicio de teléfono convencional

e Cocina con horno, lavadora, equipo de sonido y/o minicomponente, dos
televisores.

e Un vehiculo de uso exclusivo del hogar

e Utilizan internet

e El jefe del hogar tiene instruccion superior

e Computadoray tres celulares en el hogar

e Utilizan correo electronico y paginas sociales

e Eljefe de hogar se desempefia como profesional de nivel medio

e Los hogares estan afiliado o cubierto por el Seguro del IESS

Estrato C+:

Tiene en promedio un cuarto de bafio con ducha de uso exclusivo para

el hogar

e Servicio de teléfono convencional

e Cocina con horno, lavadora, equipo de sonido y/o minicomponente, dos
televisores.

e Disponen de dos celulares en el hogar.

e Utilizan internet

e El jefe del hogar tiene instruccion secundaria completa

e Computadoray dos celulares en el hogar

e Utilizan correo electronico y paginas sociales

e Los jefes de hogar se desempefian como trabajadores de los servicios,

comerciantes y operadores de instalacion de maquinas.

e Los hogares estan afiliado o cubierto por el Seguro del IESS
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1,9%

11,2%

C+

22,8%

Figura 6. Estratificacion del Nivel Socioeconémico

Tomado de (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2011, p. 9)
El desempleo constituye un factor influyente en el poder adquisitivo de las

personas y de acuerdo a las cifras presentadas por el INEC ha tenido un

aumento importante durante la ultima década. (Figura 7)

Evolucion del Desempleo: Total nacional

En marzo 2016 la tasa de desempleo alcanzé el 5,7% a nivel nacional, 1,9 puntos porcentuales
adicionales a lo registrado en marzo 2015.
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Figura 7. Evolucién del Desempleo

Tomado de (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2016, p. 13)
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2.1.4. Entorno tecnoldgico

Desde hace algun tiempo la tecnologia que se aplica en la industria deportiva
es para tener gran precision en los registros. Pero a medida que pasa el tiempo
existen avances que no soélo son incorporados en el ambito de la alta
competicion, sino que también tienen su aplicacion para los entrenamientos
personales diarios, que permiten calcular parametros fisiologicos,
biomecanicos, etc. que consecutivamente seran utilizados para medir el

entrenamiento de la persona.

La tecnologia y la innovaciéon en el mundo fitness influye en las expectativas de
los socios y usuarios. Ahora los gimnasios pueden ofrecer nuevas
experiencias, como clases en streaming, sesiones de ciclismo indoor
inmersivas y la monitorizacién y difusion de los resultados del entrenamiento en

pantalla.

Los gimnasios pueden integrar nuevas tecnologias de streaming
también permiten compartir contenidos fuera del gimnasio mediante
aplicaciones maviles. Los usuarios pueden contar con una conexion de
sus dispositivos a las consolas de cardio y transferir la informacion del
entrenamiento a sus aplicaciones favoritas. No solo existe esta
facilidad para el usuario sino también para el propietario el mismo que
podra llevar un control de las maquinas de cardio y de los equipos,

para su administracion y mantenimiento. (O’Rourke, 2017)

2.2. Anélisis del sector

Al realizar el analisis de la industria se determina que el negocio esta ubicado

de acuerdo al ClUU en:

R: ARTES, ENTRETENIMIENTO Y RECREACION



15

En el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos se puede evidenciar el
porcentaje de participacién por actividad econémica con un porcentaje de

0.74% (Figura 8)

R93: ACTIVIDADES DEPORTIVAS, DE ESPARCIMIENTO Y RECREATIVAS
R9311: EXPLOTACION DE INSTALACIONES DEPORTIVAS.

R9311.02.01: 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.

La industria ha estado en constante crecimiento debido al aumento de
enfermedades ligadas a una incorrecta alimentacion, el sedentarismo y el
estrés, sumado a la basqueda por alcanzar un cuerpo estético acorde con los
parametros que explota el marketing ha disparado la tendencia del ejercicio y el

deporte.

Estructura de empresas por actividad econémica

ARo 2017

Las 5 principales Comercio G 26,137
actividades Agricultura y ganaderic [INNIEGEGENGEEEEEE 11.10%

econamicas Transporte v dmacenomiento I 5.45%

concentran el Manufacturas NI =.31%

72,35% de Alojomiento y comidas |G 7.34%

empresas. Profesionales, cientficos y técnicos [ 4.07%

Ctros servicios NN 4.24%
Consfruccion I 3.37%
Ensefianza M 2.74%
Actividades inmobiliarias [l 2.26%
Servicios administrativos vy de apoyo [l 2.12%
Salud v asistencia social [l 2.08%
Informacién y comunicacion | 0.87%
Artes yrecreacion W 0.74%
Actividadss financieras v de seguros | 0,29%
Minas v canteras | 0,24%
Admiristracién pablica y defensa | 0,24%
Agua, dlcantarilado v saneamiento | 0,13%
Suministro electricidad, gas | 0.04%

Figura 8. Estructura de empresas por actividad econémica

Tomado de (INEC Directorio de Empresas, 2018)

Segun el INEC el volumen de ventas del sector servicios en el cual esta

incluido el proyecto se encuentra en 38,82% siendo los dos mas altos con el

sector comercio. (Figura 9)
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Participacién en ventas segin sector econémico

Ano 201/
4,23%
5,59% u Comercio
Ventas
Sector Econémico (millones de ddlares w Servicios
corrientes)
Comercio &0.431 Industrias Manufactureras
Servicios 38.828 . )
Explotacién de Minas y
Industrias Manufactureras 33.789% Canteros
Explotaciéon de Minas y Canteras 9.952 = Agricultura, ganaderia,
silvicultura y pesca
Agricultura, ganaderiaq, silvicultura y a.847 e S——
pesca .
Construccién 4705
Total 158.567

Figura 9. Volumen de ventas por sector
Tomado de (INEC Directorio de Empresas, 2018)

De acuerdo con el informe Latin American Report elaborado por la Asociaciéon
Internacional de Clubes para la Salud (Ihrsa) publicado en 2018, la industria
fitness facturé en 2016 aproximadamente USD$ 6 millones en Latinoamérica.
El estudio afirma que se registraron 65.800 gimnasios en la regién con 19,9

millones de abonados.

“Brasil lidera el nimero de gimnasios en la regién con 34.509, seguido de
México con 12.376 establecimientos y Argentina con 7.910. Ecuador se

encuentra en el séptimo puesto con 989”. (El Telégrafo, 2018)

Ecuatorianos, colombianos, mexicanos y venezolanos resultaron ser los latinos
mas activos de la regién. A esa conclusién se llegé después de que un 75% de
personas consultadas en esos paises a través de una encuesta realizada por

Opina América Latina afirmara entrenarse fisicamente con cierta frecuencia.

Se dispone también que las cifras otorgadas por el Instituto Nacional
de Estadistica y Censos (INEC). En el 2014 se publico que el 41,8% de
los habitantes de 12 afios y mas practicaron algun deporte y que una
de cada cinco personas que practico algun deporte lo hizo durante 13

dias o0 mas al mes. De acuerdo con esas estadisticas, el 24,2% de las



17

personas entre 18 y 59 afos dedica a la semana 150 minutos a la
practica de una actividad fisica en su tiempo libre, precisamente, el
tiempo recomendado por la Organizacion Mundial de la Salud. El
69,2% se ejercita en espacios publicos, el 30,9% en establecimientos
educativos, mientras que el 7,7% se entrena en la comodidad del
hogar. De todos los consultados por Opina América Latina, un 69% de
latinos asegurd practicar algun tipo de deporte, mientras que un 30%
mantiene una vida sedentaria. Las razones por las que el primer grupo
realiza alguna actividad deportiva son: para mejorar el aspecto fisico y
la salud. (Gavilanes, 2016)

2.2.1. Tamafno de la industria

La industria en la que se encuentra es en otros servicios y de acuerdo a cifras
presentadas por el Banco Central ha tenido un crecimiento del 1, 2 aportando

en forma positiva un 0.08% al PIB.

En cuanto al tamafio de la industria existen 7 locales en la ciudad de Latacunga
con similares caracteristicas, pero de los cuales Unicamente 3 vendrian a
representar competencia indirecta, porque existen factores que hacen una clara
diferenciacion en cuanto al servicio que se desea brindar como es el que no
tienen un servicio adecuado que combine bienestar y ejercicio. Ademas, esta
dirigido especificamente a grupos de edades y a diferentes problemas que

pueda enfrentar la poblacion en la actualidad.

2.2.2. Ciclos econdmicos:

El tipo de servicio que se va a prestar esta considerado de estacionalidad por
cuanto se ha determinado que existen un aumento de clientes en dos
temporadas fuertes como son: afio nuevo y en vacaciones. Esta estacionalidad
se origina en que después de estos periodos, la mayoria de las personas suele

cometer excesos en la alimentacion o tienen un propdsito nuevo para iniciar el
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afio nuevo. Sin embargo, a pesar de la estacionalidad la empresa puede tener
supervivencia ya que el proyecto no solo esta enfocado para obtener el peso
ideal, sino también al cuidado y mejoramiento de la salud de los clientes. Por lo
tanto, se considera que el cuidado integral de la salud no es una necesidad
asociada a temporadas, sino que se presenta continuamente en el transcurso
del afio.

Sin embargo, se toma en cuenta que uno los factores de riesgo que afecta la

actividad del negocio es la desercion y las causas mas frecuentes son:

e Falta de tiempo, baja energia o motivacién, cansancio de hacer siempre
lo mismo, altas exigencias, percepcion de que las actividades son
inapropiadas para la edad y no obtencion de los resultados esperados.

e Ademas, existen causas de abandono independientes del sujeto:
mudanza de barrio, matrimonio e hijos, inconformidad con el servicio,

problemas de trabajo, la competencia. (..) (Castro, 2007)

2.3. Andlisis Porter

Amenaza

de entrda de nuevos
competidores

Poder de Rivalidad Poder de

negociacion entre negociacién
competidores

existentes

de los proveedores de los clientes

Figura 10. Cinco fuerzas de Porter
Tomado de (Coutifio R., 2017)
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Poder de negociaciéon con los consumidores

Como vendedor se ofrece un servicio innovador que no existe en la
ciudad convirtiendose en una ventaja competitiva en el ingreso al
mercado.

Al tener compradores que adquieren este servicio a varios vendedores
los clientes tendran la potestad de realizar un analisis del costo beneficio
gue tendria el acceder a nuestro servicio.

Para una adecuada negociacién se tiene diferentes estrategias de
costos para llegar a ser la opcion preferencial de los posibles usuarios.
MEDIO

Nuevos competidores / potenciales

La existencia de nuevos competidores es baja, debido a que existen
barreras como: alta inversion, y costos fijos altos para proceder a la
implantacion este tipo de negocios.

Para ganar posicionamiento y mitigar esta amenaza se aplicara
estrategias que permitan crear fidelidad a la marca y captar
consumidores nuevos. Asi como también ofrecer nuevas caracteristicas
al servicio ofertado, logrando llegar al cliente mediante promociones y
publicidad. MEDIO

Rivalidad entre los competidores establecidos

Existen siete empresas que prestan servicios similares en
entrenamientos sin embargo no tienen servicios innovadores como
nutricion y fisioterapia.

La politica del servicio a entregarse se diferencia por el valor agregado
gue se tiene con instalaciones innovadoras, tecnologia en maquinaria,
personal capacitado y especializado y sobre todo dirigido a mejorar
calidad de vida. MEDIO
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Poder de negociacion con los proveedores

Los proveedores de maquinaria son europeos facilitando la compra por
la reduccion de aranceles por medio del convenio con UE.

Los proveedores de productos alimenticios del sector fithess son de
diferentes sectores, marcas, localidades, calidad y reputacion y existen
gran cantidad de empresas que los ofertan y facilmente pueden
integrarse.

Los precios tienen variacion de acuerdo al volumen de ventas y se

adaptan para satisfacer necesidades BAJO

Amenaza de Productos o servicios sustitutos

Existe incremento de nuevos productos sustitutos asociados con la
tecnologia como: gimnasios online y aplicaciones maoviles que ofrecen la
posibilidad de brindar una rutina de ejercicios especializados por un
costo menor.

El indice de personas que les gusta practicar deportes al aire libre como
el ciclismo y el running constituyen un ingreso de un producto sustituto
porque es gratuito y por lo tanto puede afectar en la decisién de acceso
a nuestro servicio.

Las areas de ejercicios con maquinas instaladas en parques publicos
pueden cumplir funciones similares a las de una maquina instalada en
un gimnasio, puesto que la poblacion podria tener preferencia por usar

esa modalidad de entrenamiento ALTO

2.4. Andlisis del mercado

2.4.1. Andlisis de la competencia

Existen 7 locales (Tabla 3) que brindan similares servicios, pero al mismo

tiempo no cuentan con una propuesta innovadora como la que desea
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implementar. Se dedican a la prestacion del servicio Unicamente con salas de

musculacion y clases grupales.

Tabla 3.
Andlisis de la competencia

GIMNASIOS UBICADOS EN EL CANTON LATACUNGA

NOMBRE UBICACION
e Go-Fit La Matriz
e Cotopaxi Fitness club La Matriz
o GetFit La Matriz
e Golden gym La Matriz
e Vegas muscle gym La Matriz
e Iron fitness gym Juan Montalvo
e Go-Gym Ignacio Flores

También es importante mencionar a los servicios sustitutos dentro de los
cuales se encuentra la Federacion Deportiva de Cotopaxi, la misma que brinda
a la ciudadania actividades deportivas gratuitas para todo grupo de edades y

en diferente horario.

Los precios de los servicios prestados por la competencia varian entre 30 a 50
délares mensuales de acuerdo al tipo de membresia adquirida.

Esta dirigido al segmento del nivel socioeconémico A, By C, pero la percepcién
de sus clientes no cambia, ya que consideran que no tienen infraestructura
adecuada, servicios innovadores que cubran las necesidades actuales que se

presentan en la comunidad latacunguenfa.

2.4.2. Investigacion de mercados y analisis del cliente

Entrevista a Propietario:

Se procedi6 a realizar una entrevista (Anexo 1) el 19 de febrero del 2019 en la

ciudad de Latacunga a un profesional del deporte el sefior Fabian Espin

propietario del gimnasio GET- FIT desde hace 12 afios.
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Fabian Espin dijo que su negocio tiene una rentabilidad muy buena, ya que su
nivel de ventas no baja en gran escala en algunas épocas del afio. Ademas,
trata de distribuir los recursos existentes para que no excedan en gastos

innecesarios.

Las estrategias que desarrolla y lo toma como una prioridad es estar atento a la
calidad del servicio porgue de eso depende mucho que las personas se queden
0 se vayan. Ademas, siempre esta tratando de innovar sus rutinas para poder

ofertar servicios diferentes.

Manifiesta que para brindar un servicio adecuado las instalaciones de todo
centro deportivo deben ser amplias que cumplan con normas de seguridad.

Ademas, deben tener un area especifica para cada tipo de entrenamiento.

Un detalle muy preciso es que cada lugar debe ser limpio con vestidores,
servicios higiénicos para hombres y mujeres y también se debe constar de
espacios de descanso y esparcimiento para que los clientes se sientan en un

buen ambiente.

Nos comentd que con el transcurso de los afios se ha ganado un buen
posicionamiento y una excelente reputacién en el mercado por los servicios e
instalaciones que brinda a sus clientes. Asi mismo, la mejor herramienta de

marketing ha tenido es la recomendacion de sus clientes.

Grupo Focal

Se conforma un grupo de 5 personas, entre ellos 3 hombres y 2 mujeres con
edades promedio de 20 hasta 50 afios. Por medio de algunas preguntas
(Anexo 2) se identifica necesidades que poseen los consumidores al asistir a

un centro deportivo o gimnasio.
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Los resultados presentan la siguiente informacion:

e Todos los participantes realizan algun tipo de actividad fisica, algunos
asisten a un gimnasio y otros lo prefieren al aire libre. Al compartirles la
idea de negocio mostraron una reaccion positiva, pues en la ciudad no
existe un centro con los atributos de innovacion en el servicio, la
mayoria de centros existentes se dedican solo al alquiler de maquinas
obsoletas, no cubren la demanda de clientes y sobre todo no poseen
monitoreo ni asesoria personalizada lo que ocasiona que las personas
deserten a pocos dias del ingreso.

e Respecto a la frecuencia, los participantes manifestaron que seria ideal
acudir a diario a un centro que brinden un servicio personalizado que
tenga como base mejorar estilos de vida y condiciones de salud.

e El tiempo promedio de permanencia en el centro de los participantes es
de una a dos horas. Ademas, sugirieron que el servicio debe contar con
especialistas en nutricion y fisioterapia que trabajen directamente en el
local.

e En cuanto a las tarifas, mencionaron que estarian dispuestos a pagar un
promedio de los precios que existen en el mercado.

e A Los participantes les gustaria tener areas de esparcimiento y
parqueaderos, ademas desean instalaciones limpias y maquinas nuevas
con tecnologia. Adicionalmente manifiestan que seria una excelente

iniciativa contar con un area infantil.

Estudio de Mercado

De acuerdo al Instituto Nacional de estadisticas y Censos de acuerdo
al ultimo Censo del 2010 la poblacion de Cotopaxi es de 409.205
habitantes (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010, p. 2); del
cual se prevé que para el 2019 se tenga una poblaciéon de 482.615. En
el cantén Latacunga segmento al cual nos vamos a dirigir contamos
con una poblacién total al afio 2016, 194.423 habitantes; en el area
urbana de 78.027 y en el area rural de 116.396 habitantes. (Tabla 4)
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Tabla 4
Proyeccion de la Poblacion total por areas urbanas y rural 2017-18-19

PROYECCIONES DE LA POBLACION POR REGIONE 3, PROVINCIAS,
CANTONES, AREAS URBANAY RURAL Y POR SEXO 2016
PROYECCION DE LA POBLACION TOTAL POR AREAS URBANAS Y RURAL 2017-15-19

REGIONES 2016 Proyecciones
=*PROVINCIAS Total Hombres Mujeres 2017 2018 2019
*Cantones
|*COTOPAXI 463819 225486 236333 470167 476.428 482 615
Urbana 147 848 70882 76.966 152033 156.319 160.704
Rural 315971  154.604 161.367 315.134 320.109 321911
* alacunga 194 423 93431 100.992 197277 200.094 202.878
Urbano 78.027 37167 40860 80.236 82 497 84812
Rural 116.396 56.264 60.132 117.041 117.597 113.0656

Tomado de (Markop, 2010)

La tasa de crecimiento de la poblacion segun el INEC es del 2,16% anual por lo
gue se tomara en cuenta la proyeccion de la poblacion al afio 2019 de 84.812
habitantes en la zona urbana del cantén Latacunga es necesario segmentar el
mercado objetivo por lo que se toma en cuenta a los habitantes en edades de
18 a 69 afnos de edad y se obtiene un universo de 57.672.

Con el universo se procede a realizar un estudio en donde se pueda determinar
las preferencias de los clientes por lo que se aplica una encuesta que contiene
preguntas claves para conocer necesidades y de esta forma poder orientar el
servicio. Para ello se obtiene una muestra que determinara el nimero de

encuestas aplicarse en el mercado objetivo.
Muestra Representativa

El nimero de encuestados se determina con la aplicacion de la siguiente

formula;

. NxZ(lzxpxq
a'zx(N—l)+Z"2><pxq

Ecuacion 1. Determinacion la muestra
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Donde:

N = tamafio de la poblacion

Z= nivel de confianza

p = probabilidad de éxito, o proporcion esperada
q = probabilidad de fracaso

d = precision (Error maximo admisible en términos de proporcion).

57672
1,96
0,50
0.50
0,05
3,84

0,0025

LNaew N=Z
Il

57672 * 3,8416 x 0,50 * 0,50

™= 0,0025 (57672 — 1) + 3,84 % 0,50 = 0,50 _

383

Después de aplicar la ecuacion para el calculo del tamafio de muestra, se

determind que n es igual a 383, que son el total de encuestas a aplicar para
determinar el mercado potencial.

Encuesta

La encuesta esta dirigida a la poblacion urbana de Latacunga para las
personas de 18 a 69 afios. Est4 conformada por 14 preguntas (Anexo 3) de

seleccién aleatoria simple. Obteniendo los siguientes resultados tabulados
mediante graficas por “googleforms”.
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1. ¢Sexo?

383 respuestas

® Mujer
@ Hombre
Figura 11. Sexo
2. ¢Rango de edad?
383 respuestas

®12a28

®22a39

® 40a50

@ 51 en adelante

Figura 12. Rango de edad

3. ¢Actualmente Ud. realiza algun tipo de actividad fisica?

383 respuestas

®si
® No

Figura 13. Actividad fisica
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4. ¢Acude Ud. a algin gimnasio o centro deportivo?

383 respuestas

[ 3]
® No

63,7%

Figura 14. Asistencia a gimnasio o centro deportivo

5. ¢Cudles son las razones por las que no acude a un gimnasio o
centro deportivo?

148 respuestas

@ Tiempo

@ Precio

@ Oferta de rutinas

@ Gusto

@ Ubicacion de centros actuales
@ obligaciones familiares

Figura 15. Razones para no acudir a un gimnasio o centro

6. ¢En qué horario prefiere/preferiria acudir a un gimnasio o centro
deportivo?

336 respuestas

® Hafiana
® Tarde
@ Noche

Figura 16. Horario de preferencia para asistir a un gimnasio o centro deportivo



7. ¢Con que frecuencia

deportivo?

339 respuestas

28

asiste/asistiria a un gimnasio o centro

@ Todos los dias

@ Tres veces por semana
® Una vez a la semana
@ Una vez al mes

Figura 17. Frecuencia de asistencia a un gimnasio o centro deportivo

8. Con base a su experiencia ¢Qué servicios le pondria a un nuevo

gimnasio para hacerlo més atractivo a los clientes?

339 respuestas

@ Entrenador personal

@ Asesoria para manejos de estrés
Asesoria para tener el peso ideal

@ Servicios para personas de tercera
edad

@ Oferta de disciplinas fisicas para
jovenes y adulios

Figura 18. Servicios adicionales para un gimnasio

9. ¢De las siguientes actividades fisicas cual le gustaria practicar?

340 respuestas

Bailoterapia
Agrdbices
oga

Pole Dance
Pilates

Kangoo Jumps
Pesas
Hidrogimnacia

Spinning

0

35 (10,3 %)

35 (10,3 %)}

38 (11,2 %)
41 (12,1 %)

50

Figura 19. Actividad fisica de preferencia

88 (25,9 %}
66 (19,4 %)
75 (22,1 %)
133 (39,1 %)
82 (24,1 %)
100 150
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10.¢Qué inversién esta/estaria dispuesto hacer mensualmente por los

servicios contratados?

338 respuestas

@ 303408
@® 412508
@ 518 en adelante
® 40as0s

Figura 20. Inversion mensual por servicios contratados
¢, Cudl es su opcidén de pago preferida?

338 respuestas

@ Efective
@ Tarjeta de Crédite
@ Transferencia Bancaria

Figura 21. Opcion de pago preferida

11.;.Considera que un gimnasio deberia ofrecer servicios

nutricionista y fisioterapista?

340 respuestas

®si
@ No

Figura 22. Oferta de servicios

como.
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12.¢;Considera que un gimnasio que cuente con un area especializada
en cuidado de nifios podria facilitar la asistencia de los afiliados?
339 respuestas

®si
@ No

Figura 23. Area que facilite la asistencia de los afiliados de un gimnasio

13.¢,Por qué medio le gustaria recibir publicidad de un centro
deportivo o gimnasio?
341 respuestas

@ Redes Sociales
® Correo electronico

Television, Radio
@ Wedios de comunicacion escrita

Figura 24. Recepcion de publicidad de un centro deportivo o gimnasio

Resultados de |la Encuesta

e De la encuesta realizada el 52% son mujeres y el 47% son hombres, de
los cuales su rango de edad es de 18 hasta los 51 afios.

e De los encuestados el 87% realiza algun tipo de actividad fisica mientras
que el 13% no la realiza.

e Con respecto a la asistencia algin centro deportivo se obtiene como
resultado que el 63% acude a un centro deportivo mientras que el 36%
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no lo hace, manifestando que una de las razones por las que no asisten,
es porque no tienen variedad en el servicio especialmente en las rutinas
ofertadas.

e Del porcentaje de los encuestados que asisten a centros deportivos
prefieren asistir en la mafiana y en la noche consecutivamente todos los
dias de la semana. Ademas, les gustaria tener en un centro deportivo
servicios especializados con disciplinas para jévenes y adultos,
entrenadores personales, asesoria para peso ideal y servicios
especiales para personas de la tercera edad. Ademas, les interesaria
tener como servicio adicional un area médica donde tengan acceso a un
nutricionista y fisioterapista.

e EIl precio de preferencia es desde 30 hasta 50 dolares con diversas
opciones de pago como son: efectivo y tarjeta de crédito.

e En cuanto a la forma mas adecuada de promocionar nuestro centro se

registra Redes sociales.

2.5. Anélisis FODA

Tabla 5
Matriz FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Personal altamente capacitado

Accesibilidad por brindar facilidades tanto de
transporte publico y privado

Horarios de atencion
Ofertas especiales
obesidad.

Alianzas estratégicas
Maquinas con tecnologia actualizada
Programas de recompensas a clientes fieles y
nuevos clientes.

Servicio de fisioterapia, nutricion entrenadores
personal.

Areas de descanso

para personas con

Inversion inicial elevada

Falta de experiencia en el mercado

Dificultad para conseguir financiacion por ser una
inversién con un monto elevado.

Encontrar personal capacitado en areas especificas
Temporalidad del negocio

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Servicio incluyente para diferentes segmentos e Competidores con mayor experiencia en el
de la poblacién mercado
Alianzas con empresas para para proporcion Desempleo

de la marca

Incremento de personas interesadas en
realizar algun tipo de actividad fisica.

Mercado en expansion

Crisis econdmica

Incremento de impuestos

Productos y servicios sustitutos que garanticen
mejorar el estado de salud y bajar de peso
Incremento de aplicaciones mdviles destinadas
para realizar rutinas de ejercicios
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2.6. Conclusiones del capitulo

e En el andlisis econdmico se determina que la industria crecié en 0,4%.
Sin embargo, se considera que un planteamiento innovador en el
portafolio de servicios puede hacer viable la empresa.

e El andlisis muestra que el 63% de la poblacion realiza actividad fisica en
algun centro deportivo, ya sea con fines recreativos, sociales o de
cuidado de la salud.

e Actualmente en Latacunga no existe un centro deportivo especializado
que incluya actividad fisica basada en salud y nutriciébn. Asi, estos se

convierten en factores diferenciadores frente a la competencia.
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3. CAPITULO lll. ESTRATEGIA GENERICA Y ESTRATEGIA DE
MERCADEO

3.1. Estrategia genérica de ingreso al mercado

La estrategia general de marketing que se va a utilizar es de
Diferenciacion segun Kotler “La empresa se concentra en alcanzar
mejores resultados con base en alguna ventaja importante que valora
la mayor parte del mercado. La empresa debe concentrarse en
aquellas fortalezas que contribuyan a la diferenciacién. Asi, la empresa
gue busca liderazgo en calidad. (Kotler & Keller, Direcciéon de
Marketing, 2006, p. 56)

El centro deportivo esta disefiado para cumplir la demanda insatisfecha de la
poblacién con un servicio que combina diferentes actividades fisicas grupales e
individuales que ayudan a combatir algunos problemas de salud como:
enfermedades cardiovasculares u obesidad asi mismo para poder alcanzar
objetivos deportivos complementandose con un servicio de nutricion y

fisioterapia.

3.2. Naturaleza y filosofia del negocio

El negocio planteado pertenece al sector servicios. Su filosofia de centro
integrado de actividades deportivas, procura responder a un porcentaje del
mercado insatisfecho de la ciudad de Latacunga, donde se ha observado que
los locales existentes no satisfacen o satisfacen parcialmente las necesidades

de los diferentes segmentos de la poblacién.

La empresa pretende entregar un servicio que ofrezca experiencias unicas al
realizar actividades dirigidas que favorezcan al mejoramiento de la salud y la
calidad de vida de los clientes, acompafiadas del disfrute de momentos Unicos
de recreacion. La combinacion de actividades deportivas dirigidas, tecnologia

de punta, acompafiamiento profesional y recreacién, con enfoque en la
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investigacion y satisfaccion constante de las necesidades de los clientes, busca
ademas la generacién de hébitos deportivos, que hagan un contraste entre el

antes y el después de haberse sometido a alguno de los programas ofertados.

3.3. Estilo corporativo, imagen.

FICULLIy &« riu
Figura 25. Logo Empresarial

El nombre Healthy & Fit es un anglicismo que significa “Centro de bienestar y
salud” a través del cual se desea comunicar que la actividad fisica es un

complemento importante para mantener la buena salud de las personas.

El logotipo es simple, pero esté disefiado con la figura de una persona fuerte

gue transmite vitalidad y energia.

Los colores escogidos son: amarillo que significa positivismo, denota alegria,
inteligencia y felicidad, ademas estimula la actividad mental y promueve la
accion. Con el purpura se desea transmitir confianza asociada con estabilidad y

lealtad.
3.4. Enfoque social, impacto en la comunidad.

El impacto en la comunidad est& especialmente en el plano de la contribucién a
la salud y la calidad de vida de la poblacion latacunguefia comprendida entre
los 18 a 69 afos. Motivando a la poblacién el inicio y permanencia de
actividades fisicas que ayuden a conseguir el peso adecuado y el estado fisico
gue neutralizan la incidencia de obesidad y de un amplio espectro de
enfermedades cardiovasculares, circulatorias y estrés asociado a los riesgos

psicosociales del trabajo.
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Participar en una actividad deportiva implica beneficios fisicos importantes,
contribuye a la posibilidad de tener una vida larga y saludable, mejora el
bienestar, aumenta la esperanza de vida y reduce la probabilidad de que se
desarrollen varias de las enfermedades no transmisibles mas graves,
especificamente las enfermedades cardiacas, la diabetes y algunos canceres.
También aporta beneficios psicosociales, como el fomentar la integracion social
y ensefiar mecanismos de control, asi como beneficios psicoldgicos, como la

reduccion de la depresion y la mejora de la concentracion

Ademas de ser una fuerza econémica por si misma, el deporte también es un
catalizador potencial del desarrollo econdmico. Una poblacion fisicamente
activa es una poblacion més sana y a la vez productiva y con alto rendimiento
econdmico. El deporte y la actividad fisica también proporcionan una de las
formas mas rentables de medicina preventiva, con el potencial de recortar de

manera espectacular el gasto sanitario.

El deporte también puede ser un motor para el desarrollo de la
economia social y la creacion de empleo. Los programas deportivos
proporcionan oportunidades de empleo y también estimulan la
demanda de bienes y servicios. Asi como también es una importante
fuente de gasto publico y privado, como el gasto en infraestructura y en
consumo, durante los grandes eventos. Juntos, estos factores se
traducen en que el deporte tiene un gran potencial para iniciar el

desarrollo econémico. (Naciones Unidas - Unicef, 2003, p. 8)
3.5. Misién y vision
e Mision
“Entregar una diversa gama de servicios integrales deportivos con un grupo de
profesionales capacitados que beneficien tanto en la salud fisica como en la

emocional a nuestros socios, a través de programas de clases dirigidas y

personalizadas.”
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e Vision

“Ser la empresa lider en la generacion de bienestar y salud a través de
servicios de calidad y con personal competente y comprometido, creando

oportunidades de crecimiento y expansion a nuevos mercados”.

3.6. Objetivos de crecimiento

e Captar una red de 2700 clientes permanentes en el primer afio de

funcionamiento.

e Tener un crecimiento del 2% anual de clientes asociados.

3.6.1. Objetivos financieros

e Cubrir con la inversion inicial en los primeros 4 afios de funcionamiento.
e Lograr un margen de utilidad del 20% para que los colaboradores

puedan desarrollar confianza y asi estar pendientes en la calidad del

servicio

3.7. Informacion legal

3.7.1. Tipo de empresa

HEALTHY & FIT se constituye como compafiia de responsabilidad limitada,
estd conformada por dos socios: socio #1 58%, socio # 2 42%, para cubrir con

la inversion inicial.

De acuerdo a la Ley de Compafiias segun el art 92: La compafia de
responsabilidad limitada es la que se contrae entre dos o0 mas
personas, que solamente responden por las obligaciones sociales
hasta el monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio

bajo una razon social o denominacion objetiva, a la que se afiadira, en
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todo caso, las palabras "Compafiia Limitada" o su correspondiente
abreviatura. (H. Congreso Nacional, 2017)

Art. 94.- La compafia de responsabilidad limitada podra tener como
finalidad la realizacibn de clase de actos civiles o de comercio y
operaciones mercantiles permitidos por la Ley, excepcién hecha de
operaciones de banco, seguros, capitalizacion y ahorro.

Art. 102.-El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones
de los socios y no sera inferior al monto fijado por el Superintendente
de Compafias y Valores. Estara dividido en participaciones
expresadas en la forma que sefiale el Superintendente de Compafiias
y Valores. Al constituirse la compainiia, el capital estard integramente
suscrito, y pagado por lo menos en el cincuenta por ciento de cada
participacion. Las aportaciones pueden ser en numerario 0 en especie
y, en este Ultimo caso, consistir en bienes muebles o inmuebles que
correspondan a la actividad de la compaiiia. El saldo del capital debera
integrarse en un plazo no mayor de doce meses, a contarse desde la
fecha de constitucion de la compafiia.

Art. 136.-La compafiia se constituirA mediante escritura publica que
sera inscrita en el Registro Mercantil del canton en el que tenga su
domicilio principal la compafiia. La compafia existirA y adquirira
personalidad juridica desde el momento de dicha inscripcion. La
compaiiia solo podra operar a partir de la obtencion del Registro Unico
de Contribuyentes otorgado por parte del SRI. Todo pacto social que
se mantenga reservado sera nulo. El Registrador Mercantil del canton
donde tuviere su domicilio principal, remitira los documentos
correspondientes con la razén de la inscripcion a la Superintendencia
de Compaiias y Valores a fin de que el Registro de Sociedades
incorpore la informacién en sus archivos. La constitucion también podra
realizarse mediante el proceso simplificado de constitucion por via
electronica de acuerdo a la regulacion que para el efecto dictara la
Superintendencia de Compafiias y Valores. (H. Congreso Nacional,
2017)
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Para complementar los tramites de apertura se debe cumplir con los requisitos
que sefala la Superintendencia de Compafiias, el Ministerio de Salud Publica,
SR, el Municipio de Latacunga con el pago patente y uso de suelo, Cuerpo de

Bomberos. (Anexo 4)

3.8. Estructura organizacional

GERENTE

-| MARKETING Y VENTAS

RECEPCIONISTA ADMINISTRADOR FITNESS NUTRICIONISTA | FISIOTERAPISTA
/SECRETARIA
;
1
; PERSONAL DE INSTRUCTOR 1 INSTRUCTOR 2 INSTRUCTOR 3

LIMPIEZA

Figura 26. Organigrama Estructural

3.8.1. Descripcion detallada de los integrantes y sus responsabilidades.

HEALTHY & FIT tiene una estructura organizacional vertical con la finalidad de
relacionar los diferentes niveles jerarquicos, y que de esta forma que todos los
colaboradores tengan claro los protocolos de actuacion en las diferentes

situaciones. (Figura 26).

La empresa estara formada por 6 empleados como: Gerente General,
recepcionista/ secretaria, un administrador del éarea fitness encargado de

monitorear a los 3 instructores para las diferentes disciplinas.

De las funciones con afinidad a la organizacion, los servicios de marketing y

limpieza seran contratados a través de agencias independientes con presencia
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en la localidad. Adicionalmente se puede destacar que el area médica estara
disponible mediante un convenio externo con un nutricionista y un fisioterapista,

los cuales no dependeran directamente de la empresa.

Descripcion de puestos

Tabla 6
Descripcion de Puestos

IDENTIFICACION DE PUESTOS

CARGO FUNCIONES REPORTE:

e Gerente ¢ Planificar los objetivos de la empresa a corto y Accionistas
largo plazo
e Gestionar el control operativo y financiero
como: el pago de servicios basicos, pagos de
némina, préstamos bancarios, manejo de
cartera'y demas cuentas por pagar.
e Realizar funciones y tareas de recursos
humanos como: contratar, seleccionar,
capacitar y ubicar el personal adecuado para
cada cargo.
e Coordinar la actualizacion de cada una de las
licencias que necesita el gimnasio para operar
el establecimiento
e Coordinar con el &rea de marketing estrategias
de publicidad y ventas
e Ejecutivo de e Diseflar y poner en marcha estrategias de Gerente General
Marketing marketing eligiendo la inversion adecuada y accionistas
e Coordinar con la gerencia nuevas estrategias
para subir niveles de ventas y lograr
sostenibilidad en el mercado CONTINUA —
e Nutricionista ¢ Realizar estudios corporales a los clientes. Gerente
e Recomendar una dieta saludable especifica
gue esté acorde con sus metas deportivas y su
necesidad fisica.
e Realizar los seguimientos correspondientes a
los clientes para asegurarse que cumple con lo
recomendado y evaluar su estado de salud.
¢ Fisioterapista e Brindar servicios en lesiones 0 masajes Gerente
relajantes a los clientes que lo requieran.
e Dar seguimiento a los clientes para evaluar
recuperaciones y asignar un tratamiento
especifico para que contine con su actividad

fisica.
e Recepcionista e Proporcionar informacién a todas las personas Gerente
e Secretaria gue ingresen a las instalaciones

e Recepcion y archivo de documentacion

e Registro de todos los clientes que acuden al
local

¢ Manejo de caja chica

e Cobros de membresias

e Control de limpieza del local
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IDENTIFICACION DE PUESTOS

CARGO

FUNCIONES

REPORTE:

e Personal de
limpieza

e Administrador
fitness

e Instructores

Coordinar con la administracion del area fitness
gue los horarios y clases estén de acuerdo con
lo establecido.

Manejo de cartera de clientes

Coordinar actividades con el area de recepcion
Mantener limpias y desinfectadas las
instalaciones del gimnasio.

Realizar un registro de limpieza en cada area
de las instalaciones.

Coordinar actividades con el area de recepcion.
Disefiar planes de entrenamiento con los
integrantes del equipo de instructores.
Coordinar con el area de nutricion vy fisioterapia
sobre las diferentes rutinas para cada uno de
los clientes.

Verificar el correcto uso de las instalaciones y
maquinaria

Dictar las clases correspondientes en el horario
programado

Aplicar planes de entrenamiento de acuerdo a
la necesidad de cada cliente.

Evaluacion del estado fisico de cada uno de los
clientes.

Monitorear el cumplimiento de rutinas que
realizan los clientes

Verificar el correcto uso de maquinarias.
Garantizar seguridad de cada cliente en el uso
de instalaciones y maquinaria.

Evaluar progresos individuales de todos los
clientes.

Recepcion

Gerente

Administrador
fitness

3.9. Ubicacion

3.9.1. Lugar donde se ubicara el proyecto

El proyecto estara ubicado en el centro Sur de la ciudad de Latacunga en la Av.

Unidad Nacional y Manuelita Sanz. Se destaca esta ubicacién ya que existe

buen movimiento comercial con varios locales y diferentes opciones y se

destaca que no existe ningun centro deportivo en la zona que brinde un servicio

innovador como el que la empresa ofrece. Ademas, es un punto clave ya que

estd en la mitad de los sectores residenciales de los estratos que se desea

cubrir y puede facilitar a la afluencia de clientes. También se cuenta con la

ventaja que es un sector seguro y que cuentan con varias opciones de

transporte



Figura 27. Localizacion

Tomado de (Google Maps)

3.10. Ventaja competitiva

3.10.1. Cadena de valor

Tabla 7
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Cadena de Valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
¢ Financiacidn, Presupuesto, planificacién financiera, contabilidad

GESTION DE RECURSOS HUMANOS
¢ Reclutamiento, capacitacion, seleccion, manejo de némina

DESARROLLO DE TECNOLOGIA
e Tecnologias de la informacién base de datos, Redes, Desarrollo Web

PROVEEDORES
e Maquinas y Equipos, Insumos

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETII\&)NﬂﬁgaVLQLO_,
INTERNA EXTERNA Y VENTAS POST-VENTA
e Acceso de e Instalaciones e Monitoreo e Estudio y e Soporte al
clientes con distribuciéon de clases y necesidad cliente
e Recepcion adecuada para servicios es del e Seguimiento
de clientes cada actividad por el cliente de quejas y
e Seguimiento fisica. personal e Fuerza de reclamos
de procesos Maquinas  con administrati ventas e Resolucion
tecnologia. VO. e Eventos vy de quejas
Ozonificadores Control de promocion
para calidad por es
desinfeccion de cada ¢ Publicidad
ambiente y instructor ¢ Imagen
regulacion de corporativa
temperatura
Infraestructuras

ecoldgicas
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3.10.2. Actividades de apoyo

Infraestructura de la empresa: Con la financiacion se cubre el presupuesto de
la inversion inicial para el centro donde se realiza la adquisicion de maquinas e

insumos adecuados para poder iniciar el servicio.

En el desarrollo del servicio se cuenta con planificacion financiera y
contabilidad para poder cubrir con todas las obligaciones tributarias y

financieras.

Gestion de Recursos Humanos: Inicialmente se define el perfil del postulante
y se procede al reclutamiento seleccién, evaluacién, capacitacion al personal

idoneo para laborar en el &rea administrativa y operativa de la empresa.

Desarrollo de tecnologia: Se implementa una pagina web para poder acelerar
el crecimiento de la marca a nivel local y nacional, Ademas para establecer una
conexion directa con nuestros clientes y al mismo tiempo formar nuestra base

de datos.

Proveedores: Se realiza una adecuada seleccion de proveedores de insumos

y servicios como limpieza para que el servicio se desarrolle sin interrupciones.

3.10.3. Actividades Principales

e Logistica Interna: ElI Acceso de clientes y recepcion de clientes se
coordina con la secretaria para ofrecer la informacion adecuada y
solucionar y dar seguimiento a todos los requerimientos presentados por
los clientes.

e Operaciones: Las clases son dictadas en Instalaciones con una
distribucion adecuada para cada actividad fisica.

e Se dispone maquinas con tecnologia y cada area contiene
ozonificadores para desinfeccion de ambiente y regulacion de

temperatura
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e Se cuenta con Infraestructuras ecoldgicas para contribuir al cuidado del
medio ambiente.

e Logistica Externa: Existe monitoreo de clases y servicios por el
personal administrativo, y se establece un control de calidad por cada
instructor

e Marketing y Ventas: Estudios sobre las necesidades del cliente.
Ademas, se programa eventos y promociones para posicionamiento de
la marca.

e La empresa considera el manejo de publicidad e imagen corporativa por
redes sociales.

e Servicios post- venta: La empresa dispone de soporte al cliente para

dar seguimiento a quejas y reclamos.
3.10.4. Ventaja competitiva y propuesta de posicionamiento

Healthy & Fit tiene como ventaja competitiva la diferenciacion en el servicio
porque esta disefiado para ofrecer un servicio innovador en entrenamientos
personalizados de acuerdo a la necesidad del cliente, ya sea en problemas de
obesidad o enfermedades cardiovasculares, complementandose con el apoyo
médico de un nutricionista y un fisioterapista que contribuyen a mejorar la

salud, condicion fisica y a marcar un objetivo deportivo para el individuo.

Es importante mencionar que para el fortalecimiento de esta ventaja se cuenta
con infraestructura y tecnologia en cada area. Al mismo tiempo posee personal
capacitado con el mejor servicio al cliente para incentivar la decisiéon de compra
ante la competencia existente.

3.11. Estrategias de mercadeo

3.11.1. Concepto del producto o servicio

HEALTHY & FIT ofrece servicios innovadores frente a la competencia existente

en el mercado. Las actividades cardiovasculares y de musculacion estan bajo
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la direccién de personal capacitado en todos los entrenamientos, ademas las
instalaciones son amplias e higienizadas las mismas que contribuyen al buen

desarrollo de actividades en la empresa.

El centro deportivo esta disefiado para brindar los siguientes servicios:

e Spinning: Es una actividad aerdbica que consiste en trabajar fuerza,
resistencia y velocidad, a ritmos especificos de musica, articulado sobre
una bicicleta fija. (Acti Web, 2019)

e Bailoterapia: es una técnica de contribucion al bienestar y equilibrio por
medio de la danza. Se practica en forma de cursos de grupos que son
una mezcla de gimnasia aerdbica y pasos de danzas. (EcuRed, 2019)

e Body Pump: se trata de una clase de musculacion en sala. Se usan
barras y pesas para desarrollar la musculatura y las capacidades
cardiovasculares. (Coral, 2017)

e Yoga: El yoga es una practica que conecta el cuerpo, la respiracion y la
mente. Esta practica utiliza posturas fisicas, ejercicios de respiracion y
meditacion para mejorar la salud general. (Medline Plus, 2019)

e Pilates: Es un deporte en el que se trabajan el cuerpo y la mente, y
cuyos objetivos principales son reforzar la musculatura (desde la mas
profunda a la méas superficial), aumentar la fuerza y la flexibilidad del
cuerpo y mejorar la capacidad de concentracion. (Unidad Editorial
Revistas, 2019)

e Kangoo Jumps: El kangoo jumps es una practica deportiva que se
realiza usando un calzado transformado en trampolin, que permite
realizar actividad fisica intensa y entretenida. Fortalece la musculatura,
mejora el equilibrio y quema muchas calorias. (Buena Vibra, 2019)

e Musculatura o Pesas: Consiste en usar la fuerza de gravedad con
discos, las mancuernas, y maquinas las cuales se opone a la
contraccion muscular. Proporcionando el aumento de la masa muscular,
la ayuda en la reduccién de peso, y una mejora en la salud en general y

del bienestar.
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Servicios adicionales

e Nutricion: Cuenta con un area para contratar los servicios de nutricion
para todos los socios, donde podran llevar dietas especificas acorde a
sus objetivos deportivos o de salud.

e Fisioterapia: El centro deportivo cuenta con una sala de fisioterapia
donde los clientes son atendidos para disefiar entrenamientos
especiales y tratar posibles molestias o lesiones de los clientes que
acuden a las instalaciones.

e Almacén con Suplementos Deportivos: En el gimnasio se cuenta con
un area donde se comercializard suplementos deportivos para

complementar actividades de entrenamiento.

Horario

El horario de atencién que se establecié para el centro deportivo es en dos
jornadas la primera de 6h00 a 10h00 y de 16h00 a 21h30. Y los sabados de
8h00 a 12h00, con la finalidad de poder cubrir necesidades con los servicios

ofertados.

3.11.2. Estrategias de distribucion

El canal de marketing directo no tiene niveles de intermediarios. Este canal
consiste en una empresa que vende directamente a los consumidores. (Kotler

& Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2003)

El punto de venta es directo por el personal administrativo en las instalaciones
del centro deportivo. De esta forma también facilitara para poder mantener una
directa comunicacion con cada uno de los clientes interesados en acceder al

servicio.

HEALTHY & FIT esta distribuido en un area de 409 mtrs® dividido en las

siguientes zonas:
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e Sala de spinning

e Sala de actividades colectivas
e Recepcion

e Sala de musculacion

e Sala de nutricion

e Sala de fisioterapia

e Vestuarios masculino y femenino
e Bafios

e Duchas

e Zona de descanso

e Bodega

e Almacén

e Parqueadero

3.11.3. Estrategias de precios

Para realizar la estimacion de precios se consider6 algunos factores como: Las
percepciones del cliente sobre el valor del servicio. Ademas, las percepciones
de los clientes en cuanto al precio, ya que si este es mas alto que el valor
servicio podrian inducir a clientes a no acceder al servicio. Adicionalmente los
costos del servicio para establecer un precio minimo, la demanda, las
estrategias de marketing y precios de los competidores, ademas de otros

factores internos y externos.

Los servicios del centro deportivo HEALTHY & FIT se categorizan de la

siguiente manera:

e Servicio Basic Fit

El cliente puede tener acceso a combinar varias actividades fisicas segun su

necesidad y en el horario establecido. Logrando tener variaciones de clases
todos los dias que asiste. Duracion 30 dias



a7

e Servicios Gold Fit

Cuenta con acceso a combinar cualquiera de las actividades fisicas ofertadas
adicional cuenta con el servicio médico de nutricion y fisioterapia. Duracion 30

dias.

e Servicio Express Diario

Consiste en acceder a cualquier tipo de actividad deportiva sin tener que pagar
una mensualidad. Se aplica para cualquier dia de la semana y en el horario

deseado.

e Actividades Sponsor

Organizacion de carreras deportivas con la participacion masiva de la

poblacion.
Tabla 8
Precios
PRECIOS POR CATEGORIAS
SERVICIOS
BASIC FIT $ 40,00
GOLD FIT $ 67,00
CLASES GRUPALES Y SALAS DE MUSCULACION  $ 3,50
ACTIVIDADES DEPORTIVAS SPONSOR
Inscripcién por categorias $ 40,00

3.11.4. Estrategias de promocion

La Estrategia que se aplicara es pull, la misma que se basa en acciones de
marketing que buscan la atraccion del consumidor hacia la marca y esta

dirigida hacia el cliente final.

No tiene intermediarios, su objetivo primordial sera promocionar el servicio

innovador con los beneficios que oferta la marca.

Con impulso en la estrategia pull la empresa tendra como actividades

principales lo siguiente:
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Auspicios en carreras deportivas como: Cotopaxi sobre 4000, Trail Mat

Adventure, 5k Todos por Latacunga

Creacion de una pagina Web de HEALTHY &FIT

En la web se crea un blog donde se podra compartir noticias y

contenidos relacionados con el centro para intervenir en comentarios y

temas deportivos y de nutricion.

Adicionalmente se realizara acciones publicitarias con bloggers para

promocion del centro

Marketing directo por medio de llamadas telefénicas a los clientes

potenciales tomado de la base de datos del centro.

Publicaciones en Redes sociales:

Facebook:

e Concursos donde el premio sea clases gratuitas y sesiones de
nutricion.

e Crear publicaciones del centro deportivo

e Compartir noticias, novedades deportivas y transmitir clases en vivo

Instagram:

e Crear una campafa de anuncios en Facebook con el objetivo de
aumentar la comunidad de seguidores.

e Utilizar el hashtag oficial de las publicaciones realizadas en Facebook
para concursos donde el premio sea algun servicio.

Youtube:

e Elaborar videos relacionados con el centro deportivo

e Compartir los contenidos elaborados en redes sociales

Flyers en el area de recepcion con disefio diferenciado que tenga

detalles de todas las promociones mensuales

Sponsorizacion de eventos propios con la realizacion de actividades

deportivas especiales de temporada, en la cual estdn contempladas

cinco actividades al afo.

Estrategias comerciales de fidelizacion para los clientes y ademas hacer

descuentos del 10% por captacion de nuevos clientes.

Actividades gratuitas en canchas municipales donde las personas
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realizan actividades al aire libre donde se aprovechar para repartir flyers
donde describan la informacién del servicio y que contengan cupones de
descuento por inscripcion en el primer mes de matricula.

Alianzas con instituciones financieras para poder ofrecer promociones

con pagos de tarjetas de crédito o débito.

3.11.5. Estrategias de comunicacion

Pagina Web: La creacién de una pagina Web es de vital importancia
porque nos ayudara a crear una relacion directa con los clientes para
poder brindar informacion sobre el servicio ofertado, las instalaciones,
localizacion, precios, horarios, descuentos, promociones de temporada,
eventos y también nimeros de contactos para que los clientes puedan
comunicarse directamente con el centro deportivo.

Redes Sociales: Se dispondra de Facebook, Instagram, Twitter,
WhatsApp, las cuales son un mecanismo directo de comunicacién ya
que tiene actualizacién inmediata y sobre todo es revisada a diario por
cada usuario. De esta forma también puede actuar como fuente de
opiniones y valoracion del servicio.

Marketing Directo: Se incluird llamadas telefénicas y correos
electronicos para mantener contacto directo e inmediato con el cliente.
Generando un beneficio en el que la empresa empezara a desarrollar

una base de datos que sirva para manejar su cartera de clientes.

3.11.6. Estrategias de servicio

HEALTHY & FIT proporciona informacion complementaria para conseguir que

los instructores complementen sus conocimientos para asi poder reducir

riesgos derivados de problemas de bajas, enfermedades o reestructuraciones.

Se proporcionara formacion sobre habilidades y técnicas comerciales para un

buen servicio al cliente, ya que eso es una base primordial para la fidelizacion

de nuestros clientes.
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Se disefara lineamientos generales para el correcto desarrollo de la actividad.
En el caso de los instructores cada uno tendra la obligacion de verificar el
funcionamiento correcto de las maquinas, la disponibilidad de cada una de
ellas, reducir tiempos de espera, ejercicios alternativos, normas de higiene,

correcta ejecucion de ejercicios.

Se pondra a disposicion del publico instalaciones de calidad e higienizadas y
ecolégicas. Donde cada sala tendra un generador de ozono para esterilizar,
desodorizar, descontaminar el ambiente. Logrando de esta manera la creacién

de valor en nuestro servicio.

Se desarrolla relaciones publicas a través de acuerdos con empresas como:
asociacion de jubilados para entrenamientos a personas de la tercera edad,
clinicas especializadas en cirugia plastica y organizaciones empresariales

localizadas en la ciudad de Latacunga.

La contratacion del servicio serd pagada anticipadamente en forma mensual y
se brindara tres formas de pago como son: Efectivo, Tarjeta de Crédito o
Débito, Transferencia Bancaria cada una adaptandose a la necesidad del

cliente.

3.11.7. Presupuesto

El presupuesto de estrategias se realizd la cuantificacién de rubros que influyen
en el desarrollo de las estrategias. En la descripcion (Tabla 9) se menciona los
rubros a tomarse en cuenta con un valor mensual de $1.044.80 y anualmente
$11.987,60
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Tabla 9
Presupuesto

PRESUPUESTO ESTRATEGICO
Costo Mensual Costo Anual

Clases de cortesia 200 2.400,00
Atencion postventa call center 100 1.200,00
Convenio con Datafast 44,8 537,60
Convenios con instituciones 50 50,00
Campafias publicitarias 250 3.000,00
Publicidad 400 4.800,00
TOTAL 1044,8 11.987,60

3.11.8. Proyecciones de ventas

Para realizar una proyeccion de ventas se determiné la demanda insatisfecha.
Por medio del estudio de mercado se obtiene las preferencias de los clientes
para lo cual se prevé captar 225 usuarios mensuales con meta de 2700 al
finalizar el primer afio de funcionamiento. Se toma el precio de referencia de
$40. Para los siguientes afios se tendra un incremento de clientes del 2% como
consecuencia de las estrategias de marketing, y también que la empresa va a

estar mejor posicionada.

Adicionalmente se toma como referencia las actividades como sponsor, el cual
se estima que se realizara 5 actividades por temporada durante todo el afio
tomando como referencia un precio individual de $40 por la participacion de
2500 personas anuales que pueden ser clientes del centro o su vez externos.
Ademas, se toma en cuenta la comision de $40 por la comercializacion de kits
de suplementos deportivos estimando que esta venta se realizara a un

promedio de 1350 personas tanto internas como externas del centro.

Tabla 10
Presupuesto de ventas
INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS POR SUSCRIPCIONES 108.000,0 110.160,0 112.363,2 114.610,4 116.902,6
0 0 0 6 7

INGRESOS POR ACTIVIDADES DE 100.000,0 102.000,0 104.040,0 106.120,8 108.243,2

SPONSOR 0 0 0 0 2

INGRESOS POR VENTA DE SUPLEMENTOS 54.000,00 55.080,00 56.181,60 57.305,23 58.451,34

TOTAL INGRESOS 262.000,0 267.240,0 272.584,8 278.036,5 283.597,2

0 0 0 0 3
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3.12. Conclusiones del capitulo

e Al aplicar la estrategia de diferenciacion con la oferta de servicios
adicionales como: nutricionista y fisioterapista facilitard alcanzar los
objetivos, asi como también sera un impulso para poder posicionar la
marca en el mercado objetivo en la ciudad de Latacunga.

e La estructura organizacional asegura que la empresa tenga el suficiente
personal capacitado, que contribuyan al cumplimiento de metas
garantizando un servicio de calidad y que aporten directamente en la
cadena de valor del centro deportivo.

e Las estrategias de marketing actian como impulso para poder
posicionar la marca de la empresa y al mismo tiempo generar un
impacto en la comunidad, ya que de ello depende su permanencia en el
tiempo. Ademés de permitir que la satisfaccion de las necesidades

existentes en el mercado.
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4. CAPITULO IV. OPERACIONES

4.1. Estado de desarrollo

Segun la empresa de investigacion de mercado global, Euromonitor
International, presento en un informe “Retos y oportunidades de la participacion
deportiva global”’, enfocado en la actividad fisica y deportiva alrededor del
mundo. Afirma que la mayor practica de ejercicio ha creado oportunidades de
marketing y el éxito de muchos productos, especialmente de la ropa. Las
ventas de vestuario deportivo han crecido por encima de la categoria de ropa
en los Udltimos afios, con la indumentaria especializada en exteriores ganando

popularidad.

En el informe la directora editorial Gina Westbrook afirma.” Hay muchas
oportunidades de negocio dentro del mercado de vestuario, salud vy
suplementos, bebidas deportivas y energéticas y productos electronicos hechos

para los consumidores que hacen ejercicio y se preocupan por su salud”.

De la misma forma, los tenis deportivos se han vuelto mas populares en
muchas economias desarrolladas y se esta extendiendo a los mercados
emergentes tales como China y la Republica Checa. “Los zapatos para correr

han empezado a aparecer incluso en shows de alta costura”.

El reporte también evalu6 el comportamiento de los gimnasios y clubes para la
salud y determiné que a pesar de la recesion y del clima de incertidumbre
econdmica, sigue creciendo el numero de establecimientos dedicados al

ejercicio en las economias desarrolladas y las membresias de los usuarios.

Otro de los segmentos beneficiados con el auge del ejercicio es el consumo
minorista de bebidas deportivas. Entre el 2008 y el 2013, el consumo minorista

se elevd en 16% en términos de volumen.
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“La demanda por los suplementos deportivos también esté creciendo, debido a
que los consumidores buscan mejorar sus propiedades fisicas, como masa

muscular, fuerza y resistencia”. (Publicaciones Semana, 2014)

En la actualidad, las micros y pequefias empresas que se dedican a dar
servicios de aerobics han cambiado la técnica de ensefianza en cuanto a los
aparatos y materiales usados que ahora son mas especializados para dar un
mayor fortalecimiento a los masculos y para quemar grasa en el mayor de los

casos.

Actualmente en la industria deportiva se cuenta con aparatos de pesaje alto
(que manejan pesos de hasta 250 libras) para fortalecer todos los musculos del
cuerpo, bicicletas fijas y escaladoras para fortalecer los musculos de las
piernas; ligas, pelotas de gel y mancuernas (que no sobrepasan las tres libras,
1.5 kg aproximadamente) para fortalecer los masculos del abdomen, brazos y

piernas.

Estos aparatos y materiales no eran de uso tan comun ni estaban tan
especializados hace diez afios. Ahora son basicos para cubrir una rutina

completa de aerdbicos.

Para la técnica de ensefianza se requiere de un entrenador que
supervise las rutinas a realizar por los clientes, ya que un principiante
debera iniciar con rutinas ligeras, para ir aumentandolas y a medida
gue avanzan las clases para adquirir un mayor rendimiento, asimismo
debera conocer las limitantes fisicas de los clientes que varian en edad

y contextura. (Guias Empresariales, 2019)

La industria fitness, en la actualidad constituye una buena alimentacion y la
actividad fisica. Y es donde se fundamenta otros aspectos como el desarrollo
de prendas de vestir mas cOmodas para hacer ejercicios y también

aplicaciones moviles para marcar el kilometraje de rutinas de ejercicios al aire
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libre 0 en casa. Asi como también para realizar comidas y bebidas que
favorezcan al cambio més saludable de estilo de vida.

El centro oferta un servicio de entrenamiento deportivo dirigido a personas que
desean realizar alguna actividad fisica con la finalidad de combatir problemas
de salud asociados con enfermedades cardiovasculares y obesidad; asi como
también para mejorar niveles de estrés, aspectos fisicos y mantener estilos de

vida saludables.

La empresa dispone de personal capacitado para ofrecer asesoria
personalizada. Posee un area médica compuesta de un nutricionista un
fisioterapista, los mismos que seran encargados de disefiar un plan de
alimentacion y una rutina adecuada para complementar y monitorear la

evolucion de los clientes.

Lo oferta diferenciadora también se basa en que cada clase sea supervisada
por los instructores y a la vez conjuntamente con el alumno se establezcan
objetivos deportivos para que la persona se sienta motivada y continde con el

servicio.

Se cuenta con 5 salas distribuidas para actividades grupales, de musculacion y

un area de suplementos vitaminicos.

El servicio esta disponible en tres tarifas. El horario de atencién es de lunes a

sabado en horario matutino y nocturno.

4.2. Descripcién del proceso

HEALTHY & FIT inicia operaciones en el area de recepcion donde los
colaboradores seran los delegados de recibir al cliente y proporcionar
informacion sobre los servicios y promociones vigentes, asi como también las
condiciones que tiene nuestra prestacion de servicios y también mostrar las

instalaciones.
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Después de recibir la informacion respectiva y visitar las instalaciones si el
cliente toma la decision favorable para acceder al servicio, se procede a
realizar la firma de un contrato y al pago respectivo de su mensualidad (Anexo
6). Posteriormente se asigna un responsable capacitado para su
entrenamiento, el mismo que disefiara una rutina de acuerdo la necesidad
deportiva del cliente. Adicionalmente en las instalaciones los clientes podran
optar por diferentes servicios como: clases grupales, sala de musculacién y
servicios adicionales como el area meédica de nutricion y fisioterapia y
adquisiciéon de suplementos deportivos donde el cliente podra completar el
proceso.

Una vez cumplida sus actividades el cliente se acercaria al area de descanso
para posteriormente dirigirse a salir y al siguiente dia continuar con el proceso

operativo.

Asi mismo si el posible cliente decide no acceder al servicio, se realiza un
enlace con recepcion para ingresar como cliente potencial en una base de
datos y de esta forma darle seguimiento para posteriormente comunicarse y

ofrecerle promociones de temporada. (Figura 28)

’

Figura 28. Proceso operativo
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Para el acceso a servicios adicionales se disefia el siguiente proceso:(Figura
29)

e El cliente sera recibido en secretaria, donde puede solicitar el acceso a
los servicios de Nutricion, fisioterapia, y al &rea de venta de suplementos
deportivos.

e Para el area médica se agenda la cita respectiva y se traslada al alumno
para su revision. Una vez realizada la revision el alumno recibe las
recomendaciones y puede continuar con el entrenamiento.

e En el area de venta de suplementos se traslada al alumno para recibir
asesoria profesional de acuerdo a la necesidad que tenga el cliente. Si

existe decision de compra se realiza el pago y se entrega el producto.

{ Médico revisa al
ar; s Asigna una cita paciente y entrega
adicionales recomendaciones

Servicios Médicos

Servjcios Realiza pago
Adicignales recibe el Ingreso a rutinas
Asesoria en 5i producto
Compra de - pcion con un

instructor

Figura 29. Proceso operativo servicios adicionales
4.3. Necesidades y requerimientos
El centro deportivo HEALTHY & FIT para iniciar sus operaciones necesita

contar con una infraestructura que tenga espacios correctamente distribuidos,

maquinas y equipos con tecnologia, asi como también contar con insumos de
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calidad, personal capacitado, para de esta forma contribuir directamente al

desarrollo de un servicio de calidad para el mercado latacungueno.

Infraestructura: Para iniciar se dispone de un local arrendado de 409 metros
cuadrados, el mismo que cuenta con una edificacion de dos plantas con 194
metros cuadrados de construccion en la planta baja y 215 metros en la planta
alta. Se ofrece un establecimiento con capacidad total para 300 personas
divididas en dos horarios de funcionamiento. El gimnasio cuenta con cinco
salas para realizar diferentes actividades deportivas como son: &rea de
musculacion, area de actividades grupales, area de yoga, areas de descanso
(Figura 30)

Recepcion: Es la zona donde el &rea administrativa registrara sus actividades.
Aqui también los clientes podran empezar el proceso de inscripcion, realizar
pagos y donde se verificardn credenciales de clientes para uso de

instalaciones.

Area de descanso: Esta ubicada en la planta baja donde los clientes

encuentran sillas y sofas para su descanso después del entrenamiento.

Vestuarios: Los vestuarios masculino y femenino estan disefiados para
conectarse con todas las areas de entrenamiento poseen duchas y casilleros

individuales para guardar las pertenencias de cada cliente.

Bodega: Esta area se utilizara para guardar insumos del centro, repuestos de

equipos y herramientas para realizar mantenimiento a los equipos existentes.

Area médica: Esta dividida en dos unidades como son: fisioterapia y nutricion,
los mismos que tienen una estacion de trabajo para atender a los clientes que
contraten el servicio, en el cual se realizara la apertura de su historia clinica y

se daréa el seguimiento a dietas y tratamientos correspondientes.
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Almacén: Esta area es considerada para expender suplementos deportivos a

los clientes que lo desean con asesoria personalizada.

FoT )

VEREDA

erena

Figura 30. Distribucion

Tabla 11.

Presupuesto de Remodelacién
PRESUPUESTO DE REMODELACION

AREAS TOTAL
PISO 1 $ 36.540,00
PISO 2 $11.340,00
BANOS, DUCHAS, AREAS VERDES $ 2.120,00
TOTAL $  50.000.00

El centro deportivo contara con maquinas con tecnologia incorporada para
complementar el desarrollo de rutinas para cada uno de nuestros clientes.
Ademas, los accesorios, e insumos que se utilizan en el centro deportivo se

describen en las siguientes tablas: (Tabla 12-13)



Tabla 12
Listado de Maquinas y Equipos
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MAQUINAS Y EQUIPOS DE GIMNASIO

MAQUINAS CANTIDAD  VALOR UNITARIO TOTAL
Cintas de correr Treadmill Excite 600 4 $ 8.899,36 $ 35.597,44
Bicicleta estética 7 $ 390,00 $ 2.730,00
Bicicleta eliptica 2 $ 9.280,54 $ 18.561,08
Escaladora Climb Excite 1 $ 9.083,25 $ 9.083,25
1 castillo de 5 estaciones 1 $ 5.500,00 $ 5.500,00
Press Pecho Bajo 1 $ 540,00 $ 540,00
Press Pecho Alto 1 $ 540,00 $ 540,00
Press pecho medio 1 $ 520,00 $ 520,00
Peso incorporado cuadriceps 1 $ 1.400,00 $ 1.400,00
Peso incorporado femoral 1 $ 1.400,00 $ 1.400,00
Hammer hombros 1 $ 900,00 $ 900,00
Magquina con placas para glliteos 1 $ 1.400,00 $ 1.400,00
Prensa 45 grados 1 $ 1.600,00 $ 1.600,00
Polea baja y alta 1 $ 1.600,00 $ 1.600,00
Maquinas de biceps con placas 1 $ 1.400,00 $ 1.400,00
Predicador 1 $ 480,00 $ 480,00
Peck-deck deltoids 1 $ 1.700,00 $ 1.700,00
Porta mancuernas 1 $ 520,00 $ 520,00
Porta discos 1 $ 190,00 $ 190,00
Banco de abdominales 2 $ 420,00 $ 840,00
Smith contrapeso 1 $ 1.900,00 $ 1.900,00
Fondera 1 $ 480,00 $ 480,00
Pantorillera 1 $ 480,00 $ 480,00
Jaka 1 $ 1.200,00 $ 1.200,00
Discos en peso olimpico 2,5 KG-6, 1 pack $ 670,00 $ 670,00
5KG-12, 10KG -18 15KG -6 ,20KG -6
Mancuernas 5, 10,15 ,20, 25 ,30, 1 pack $ 1.000,00 $ 1.000,00
35,40,45,50 LBS
Barra olimpica recta 1,50 1 $ 90,00 $ 90,00
Rueda Fitness 1 $ 1500 $ 15,00
Cabo triceps 1 $ 25,00 $ 25,00
Barra olimpica 2,20 ctm 1 $ 120,00 $ 120,00
Barra z olimpicas 1 $ 80,00 $ 80,00
Barra romana 1 $ 80,00 $ 80,00
Remo 1 $ 600,00 $ 600,00
Hammer de pecho alto 1 $ 900,00 $ 900,00
TOTAL $ 94.141,77




Tabla 13
Listado de muebles y enseres
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MUEBLES Y ENSERES

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR UNITARIO TOTAL
Escritorios 3 $ 210,00 % 630,00
Escritorio de gerencia 1 $ 350,00 $ 350,00
Counter de recepcion 1 $ 300,00 $ 300,00
Silla ejecutiva 4 $ 119,00 $ 476,00
Mesa central 2 $ 120,00 $ 240,00
Sillas de espera 4 puestos 2 $ 220,00 $ 440,00
Salas pequerias 1 $ 290,00 $ 290,00
Credencia 2 $ 180,00 $ 360,80
Archivadores 2 $ 150,00 $ 300,00
Lokers 4 $ 400,00 $ 1.600,00
Vitrina de 2 cuerpos 1 $ 400,00 $ 400,00
Camillas 2 $ 247,00 $ 494,00
Biombo médico 1 $ 184,00 $ 184,00
TOTAL $ 6.064,00
EQUIPOS DE OFICINA CANTIDAD VALOR UNITARIO TOTAL
Computadores 3 $ 550,00 $ 1.650,00
Impresoras 2 $ 195,00 $ 390,00
Teléfonos 1 $ 73,00 $ 73,00
Televisor LED 2 $ 453,00 $ 906,00
Equipo de sonido 1 $ 890,00 $ 890,00
Analizador IMC 1 $ 45,00 $ 45,00
TOTAL $ 3.954,00

VARIOS CANTIDAD VALOR UNITARIO VALOR TOTAL
Balanza digital 1 $ 75,00 $ 75,00
Ventilador 1 $ 65,00 $ 65,00
Purificador de aire ozonificador 3 $ 349,00 $ 1.047,00
Botiquin 1 $ 75,00 $ 75,00
Basureros industriales 2 $ 85,00 $ 170,00
Basureros 4 $ 3500 $ 140,00
Extintores 2 $ 75,00 $ 150,00
Dispensadores de agua 2 $ 4500 $ 90,00
Dispensadores de papel higiénico 5 $ 15,00 $ 75,00
Dispensador de jabén 5 $ 1500 $ 75,00
Dispensadores de gel 2 $ 25,00 $ 50,00
Secador de manos 3 $ 174,00 $ 522,00
Steps 20 $ 30,00 % 600,00
Pelota fitness 10 $ 17,00 $ 170,00
Equipos TRX 10 $ 150,00 $ 1.500,00
Mat Yoga 20 $ 700 $ 140,00
Espejos 4 $ 150,00 % 600,00
Adipometro 1 $ 3585 % 35,85
Tallimetro 1 $ 2352 % 23,52
Oximetro 1 $ 39,29 % 39,29
Equipo médico kit basico 1 $ 42,00 $ 42,00
Colchonetas 20 $ 20,00 $ 400,00
Botas Kango jumps 10 $ 24428 % 2.442,80
TOTAL $ 14.322,46
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Mano de obra: El centro deportivo contard en total con 6 colaboradores
capacitados en cada una de sus éareas los mismos que pertenecen a la
institucion como: instructores, recepcionista, gerente. Adicional se cuenta con
personas externas que trabajaran para la institucion de forma parcial como son:

médico nutricionista, fisioterapista, encargado de marketing y limpieza.

Para que la demanda sea cubierta de lunes a sdbado en el caso de los
instructores seran distribuidos por areas y actividades y en horarios

complementarios. (Tablal4).

Tabla 14

Requerimiento de Personal
REQUERIMIENTO DE PERSONAL HEALTHY &FIT

PERSONAL ADMINISTRATIVO SALARIO NUMERO

Gerente $ 1000 1
Recepcionista $ 500 1
PERSONAL OPERATIVO

Administrador Fitness $ 700 1
Instructores $ 600 3

Inversion Inicial: La inversion inicial del proyecto es de $190.982,23 el mismo
gue esta compuesto el capital de trabajo y gastos de constitucidén para iniciar
operaciones, asi como también, muebles y enseres, maquinas, equipos de

oficina, ademas las adecuaciones del edificio e insumos y menaje deportivo.

Tabla 15
Inversion inicial

INVERSION INICIAL

2.500,00
20.000,00
6.064,00
Méaquinas 94.141,77

Gastos Constitucion $
$
$
$
Equipos de oficina $ 3.954,00
$
$
$

Capital de trabajo
Muebles y enseres

50.000,00
14.322,46
190.982,23

Adecuaciones Edificio
Menaje e insumos deportivos
TOTAL DE ACTIVOS Y CAPITAL DE TRABAJO
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4.4. Plan de produccion

El proceso productivo se presenta a nivel general, referente al servicio

seleccionado de acuerdo a lo siguiente: (Figura 31)

1. Para iniciar con el registro el cliente al llegar a las instalaciones se
presenta con su credencial a tomar las clases. En el area de recepcion
se recoge su credencial y le proporciona una ficha para recogerla al final
de la clase; asi mismo se entrega una llave para que guarde sus
pertenencias en un locker si asi los requiere el cliente.

2. El cliente procese acceder a los vestidores donde el cliente puede
ponerse la ropa adecuada para trabajar comodamente.

3. Con el horario programado (Anexo 5) por el centro puede iniciar las
rutinas asignadas por el instructor, se escogen los materiales a utilizar
en el dia, mismos que se pueden combinar de acuerdo a las rutinas.

4. Estas técnicas se combinan segun las necesidades del cliente, ya sea
para fortalecer los musculos o para quemar las grasas.

5. Una vez finalizada la clase el cliente tiene la opcion de pasar a los
vestidores para cambiarse y posteriormente abandonar las instalaciones.
A su vez acceder a los servicios adicionales como son: servicio médico y
el almacén.

6. El usuario se acercara al area de recepcidén recogerd su credencial
entregando la ficha entregara las llaves del locker registrara su salida y

se retira de las instalaciones.
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Figura 31. Plan de Produccion

Para un correcto desarrollo del proceso productivo se necesita que las
magquinas y equipos se encuentren en perfecto estado. En este sentido se
disefia un proceso de mantenimiento preventivo de maquinarias que se efectia
todos los viernes del afio para garantizar el perfecto funcionamiento. (Figura
32)

El proceso a seguir es el siguiente:

e El administrador fithess se encarga de encender las maquinas, verifica
su funcionamiento e inicia el mantenimiento preventivo de rutina. Si
llegase a determinar que alguna maquina necesita reparacion
especializada inmediatamente reporta a secretaria del dafio y saca de
funcionamiento al equipo.

e Secretaria se encarga de contactar a la empresa de mantenimiento y

registrar la salida de la maquina.
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e La empresa repara y secretaria recibe las maquinas para después en
coordinacion con el administrador fitness ingresar al salén para su
funcionamiento.

e En caso de no existir dafios o reparaciones que requieran personal
especializado el administrador fitness realiza informes de mantenimiento

y finaliza el proceso

Figura 32. Proceso mantenimiento de maquinaria

Estimando que por persona se necesita un espacio de 2 metros, el centro
cuenta con la capacidad de 300 personas divididas en los dos horarios de
funcionamiento establecido que son en la mafana y en la noche. Ademas, de
acuerdo al proceso de producciéon en general, se temporizo (Tabla 6) cada una

de las actividades teniendo como resultado lo siguiente:

Tabla 16
Proceso Temporizado
TIPO DE PROCESO TIEMPO

Ingreso de clientes a recepcion 1 minuto
Registro de clientes y entrega de llaves para el locker 5 minutos
Vestidores 5 minutos
Calentamiento 10 minutos
Ingreso a clases 45 minutos
Inicio de rutinas
Vestidores 15 minutos
Area de descanso 5 minutos
Registro de salida 2 minutos

Salida del centro deportivo
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4.5. Plan de compras

El plan de compras constituye una herramienta que determina la forma en que
se llevara a cabo la ejecucion de adquisicion de los diferentes insumos, y

productos que requiere el centro deportivo dentro de un periodo especifico.

Se elaboro el plan de compras primero con la identificacion de los proveedores
todo esto con el fin de garantizar el adecuado desarrollo de actividades del

centro deportivo, dentro de los parametros de cantidad, calidad y oportunidad.

Tabla 17
Proveedores de Materiales de Oficina
MATERIALES DE OFICINA

PRODUCTO PROVEEDOR CIUDAD CANTIDAD PRECIO $
Papel Papelesa Quito Paquete 3,35
Esferos Papelesa Quito Unidad 0,36
Carpeta Archivador Super Paco Latacunga Unidad 3,28
Sobres Super Paco Quito Paquete 50 1,45
Toner impresora Tecno Market Latacunga Unidad 92,00
Grapas Super Paco Latacunga Caja 1,08
Marcadores Super Paco Latacunga Paquete 3 unid 4,81

Clips Super Paco Latacunga Caja 0,40

MATERIALES MEDICOS
PRODUCTO PROVEEDOR CIUDAD CANTIDAD PRECIO $
Guantes Equimedec Quito Caja 17,64
Alcohol Equimedec Quito Galén 12,50
Suero fisiolégico Equimedec Quito Galén 13,00
Gasas Equimedec Quito Rollo hospitalario 42,00
Linimentos Equimedec Quito Frasco 500 ml 3,00
Vendas Elasticas Equimedec Quito Unidad 4,18
Compresa Equimedec Quito Unidad 8,00
Algodoén Equimedec Quito Rollo hospitalario 10,00
Cremas masajes Equimedec Quito Frasco 200 ml 9,50
MATERIALES DE LIMPIEZA

PRODUCTO PROVEEDOR CIUDAD CANTIDAD PRECIO $
Desinfectante Multilimpio Quito Galon 4,56
Escobas Multilimpio Quito Unidad 2,91
Trapeadores Multilimpio Quito Unidad 3,25
Ambiental spray Multilimpio Quito Unidad 2,74
Limpién Multilimpio Quito Paquete 5,40
Detergente Multilimpio Quito Unidad 7,35

Las compras se realizaran mediante una orden de compra, la misma que se
emitirA por cada area los primeros dias del mes para que exista el suficiente

abastecimiento de insumos y no afecte al desarrollo de actividades del centro
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deportivo. (Anexo 6) Adicionalmente los pagos se realizaran cada fin de mes

mediante transferencia bancaria.

La orden de compra para el desarrollo de actividades mensuales esta

compuesta de los siguientes insumos:

Tabla 18
Compra mensual de insumos

HEALTHY & FIT

PRODUCTO CANTIDAD PRECIO PRECIO TOTAL
Papel 20 % 3,35 $ 67,00
Esferos 7 $ 0,36 $ 2,52
Carpeta Archivador 4 3 3,28 $ 13,12
Toner impresora 2 3 91,66 $ 183,32
Grapas 1 % 1,08 $ 1,08
Clips 1 % 0,40 $ 0,40
Linimentos 20 % 3,00 $ 60,00
Vendas Elasticas 12 $ 4,18 $ 50,16
Compresa 10 $ 8,00 $ 80,00
Desinfectante 1 $ 4,56 $ 4,56
Ambiental spray 4 % 2,74 $ 10,96
Limpién 4 % 5,40 $ 21,60
Detergente 1 % 7,35 $ 7,35

$ 502.07

Healthy & Fit por medio de su personal administrativo se encargara de
planificar y verificar las compras de insumos y al mismo tiempo ingresar cada
uno de los productos e insumos al centro por medio del sistema de manejo de

inventario FIFO.

Ademas, el personal operativo se encargara de garantizar que las instalaciones
se encuentren en correcto funcionamiento, asi como también que cada
actividad se desarrolle en forma adecuada. Adicionalmente se tendra un canal
de atencion donde los wusuarios puedan ingresar sus reclamos o
requerimientos, y de esta forma tener retroalimentacién sobre el servicio para

dar soluciones inmediatas a cualquier eventualidad presentada.
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4.6. KPI's de desempefio del proceso productivo

4.6.1. Defina los KPI’'s del proceso productivo o de servicio de su plan.

Los KPI's son importantes para la gestion de un proceso y se utilizan para

controlar las actividades del centro deportivo. Los indicadores sefialados tienen

la funcion de recopilar informacion relevante para que la administracion pueda

tomar decisiones correctas aportando con eficiencia y eficacia a los procesos y,

por tanto, resultados positivos para la empresa.

Tabla 19
KPI'S
KPI'S

OBJETIVO KPI RESPONSABLE FRECUENCIA
Conseguir % membresias Gerencia Mensual
fidelizacion de renovadas / % de
clientes membresias totales
Incremento de # membresias Gerencia Mensual
ventas nuevos/ # clientes

total
Cumplir Ventas reales/ Gerencia Trimestral
presupuesto  de Proyeccidn en ventas
ventas
Bajar el nivel de Obligaciones Gerencia Trimestral
endeudamiento financieras/ventas

totales
Disminuir nivel de # membresias no Gerencia Mensual
abandono renovadas / #

membresias al inicio

de mes
Satisfaccion  del Encuesta de Marketing, Mensual
servicio satisfaccion Gerencia

N° de reclamos

existentes
Bajar costos de Gastos en Gerencia, Semestral
adquisicién de marketing/Nuevos Marketing
clientes clientes
Satisfaccion de Cuestionario Gerencia Semestral
empleados en su evaluativo
lugar de trabajo
Rotacion de # empleados Gerencia Semestral
empleados nuevos/total de

empleados
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4.7. Conclusiones del capitulo

Se determind el proceso productivo para el servicio ofertado donde
todas las areas que constituyen el centro deportivo se encuentran
involucradas en aportar la creacion de valor de nuestro servicio.

El centro deportivo presenta la creacion de nueve puestos de trabajo
para la localidad donde se encuentra Healthy & Fit. Asi como también se
trabajard en conjunto con proveedores locales y nacionales que nos
otorguen seguridad y eficacia en el servicio para que esta forma exista
un adecuado abastecimiento de insumos y no se vea afectada nuestra
actividad comercial.

Se disefidé un plan de compras como herramienta de gestion para dar
cumplimiento mensual a todos los requerimientos por area y de esta
forma poder manejar un stock minimo de inventarios por la demanda
existente.

Al establecer los KPI's la empresa necesita determinar las competencias
de los colaboradores a su vez iniciar actividades de capacitacion. Donde
se deben dar a conocer los procesos internos, el personal administrativo
deberd manejar nuevos sistemas informaticos, y los directivos
comunicar efectivamente la vision y estrategia de la organizacién. Todo

esto con el fin de dar cumplimiento de las metas establecidas.
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5. CAPITULO V. PLAN FINANCIERO

5.1. Supuestos a considerar para la elaboracion del plan financiero.

En la elaboracion del plan financiero se tomé en consideracion los siguiente:

e Como se indico en el punto 4.3 la inversion inicial para la
implementacion del centro sera el capital inicial de trabajo. Ademas de
los costos por compra de maquinaria, equipos de oficina e inmuebles y
adecuacion del lugar.

e El presente proyecto cuenta con capital patrimonial de 2 inversionistas.
(Tabla 20)

Tabla 20
Distribucién capital patrimonial
DISTRIBUCION PATRIMONIO

PRIMER SOCIO & 60.000,00
SEGUNDO SOCIO % 30.000,00
TOTAL 90.000,00

e Se cuenta con financiamiento por medio de un crédito bancario a 5 afios
plazo por el valor de 100.982,23 do6lares a una tasa del 15% (anexo 8)

e Al momento de realizar una estimacion de los ingresos y gastos se
fundamento principalmente en informacion acerca de los principales
rubros que posee el gimnasio.

e Por medio del estudio de mercado se toma de referencia las preguntas 3
y 4 de la encuesta. A través de esto se logra determinar la demanda
insatisfecha de 14.301,42 personas. (Anexo 9)

La capacidad del centro cubre con 2700 personas anuales consiguiendo

cubrir con una demanda del 2%.
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Figura 33. Analisis de la Demanda

Los gastos administrativos incluyen: depreciaciones y amortizaciones,
gastos por publicidad y mercadeo, sueldos (Anexo 10), limpieza,
arriendo.

La depreciacion se la realiza de forma lineal. (Tabla 21)

Tabla 21
Amortizacion

VIDA

OTIL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVO VALOR

Equipo de computo 3.954,00 3 1.318,00 1.318,00 1.318,00 - -
Muebles y enseres 6.064,00 10 606,40 606,40 606,40 606,40 606,40
Maquinariay equipo 94.141,77 10 9.414,18 9.414,18 9.414,18 9.414,18 9.414,18
TOTAL 104.159,77 11.338,58 11.338,58 11.338,58 10.020,58 10.020,58

Los costos operativos incluyen rubros como insumos, servicios basicos,
sueldos a instructores y mantenimiento de maquinaria

Se describe los gastos financieros que son los intereses que se pagan
anualmente por el crédito.

De acuerdo con la demanda de los servicios anteriormente mencionados
que prestara el presente centro deportivo se ha establecido un
crecimiento del 2% anual en referencia al crecimiento poblacional del
2,16 %. En base a la estrategia de precios antes mencionada se ha

tomado como precio estandar 40 doélares.



5.2. Estados Financieros

5.2.1. Estados de resultados inicial y proyectado

Tabla 22
Estados de resultados
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HEALTHY & FIT
ESTADO DE RESULTADOS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
INGRESOS POR SUSCRIPCIONES 108.000,00 110.160,00 112.363,20 114.610,46 116.902,67
INGRESOS POR ACTIVIDADES DE 100.000,00 102.000,00 104.040,00 106.120,80 108.243,22
SPONSOR
INGRESOS POR VENTA DE SUPLEMENTOS 54.000,00 55.080,00 56.181,60 57.305,23 58.451,34
TOTAL INGRESOS 262.000,00 267.240,00 272.584,80 278.036,50 283.597,23
COSTOS DEL CENTRO 72.693,48 74.147,35 75.630,30 77.142,91 78.685,76
COSTOS POR ACTIVIDADES SPONSOR
20.000,00 20.400,00 20.808,00 21.224,16 21.648,64
TOTAL COSTOS 92.693,48 94.547,35 96.438,30 98.367,07 100.334,41
UTILIDAD BRUTA 169.306,52 172.692,65 176.146,50 179.669,43 183.262,82
GASTOS
DEPRECIACIONES 11.338,58 11.338,58 11.338,58 10.020,58 10.020,58
AMORTIZACIONES 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
SUELDOS EMPLEADOS 25.777,80 26.293,36 26.819,22 27.355,61 27.902,72
PUBLICIDAD Y MERCADEO 8.400,00 8.568,00 8.739,36 8.914,15 9.092,43
LIMPIEZA 7.800,00 7.956,00 8.115,12 8.277,42 8.442,97
ARRIENDO 9.600,00 9.792,00 9.987,84 10.187,60 10.391,35
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 63.416,38 64.447,94 65.500,12 65.255,35 66.350,05
GASTOS FINANCIEROS 14.137,51 11.998,74 9.560,54 6.780,99 3.612,30
TOTAL GASTOS 77.553,89 76.446,68 75.060,66 72.036,34 69.962,35
UTILIDAD OPERACIONAL 91.752,63 96.245,97 101.085,84 107.633,09 113.300,47
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 13.762,89 14.436,90 15.162,88 16.144,96 16.995,07
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA 77.989,73 81.809,07 85.922,96 91.488,12 96.305,40
RENTA
25% IMPUESTO A LA RENTA 19.497,43 20.452,27 21.480,74 22.872,03 24.076,35
UTILIDAD NETA 58.492,30 61.356,81 64.442,22 68.616,09 72.229,05
5.2.2. Estado de situacion o balance general
Tabla 23
Balance de situacion inicial activos
HEALTHY & FIT
BALANCE GENERAL
ACTIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CORRIENTES
CAJA 120,00 122,40 124,85 127,34 129,89
BANCOS 60.091,82 61.592,86 63.123,93 64.207,83 65.800,75
TOTAL CORRIENTES 60.211,82 61.715,26 63.248,77 64.335,18 65.930,64
FIJOS
FIJO DEPRECIABLES
MUEBLES Y ENSERES 6.064,00 6.064,00 6.064,00 6.064,00 6.064,00
EQUIPO DE OFICINA 3.954,00 3.954,00 3.954,00 3.954,00 3.954,00
MAQUINARIA 94.141,77 94.141,77 94.141,77 94.141,77 94.141,77
TOTAL DEPRECIABLES 104.159,77 104.159,77 104.159,77 104.159,77 104.159,77
DEPRECIACION ACUMULADA 11.338,58 11.338,58 11.338,58 10.020,58 10.020,58
TOTAL FIJO DEPRECIABLES 92.821,19 92.821,19 92.821,19 94.139,19 94.139,19

FIJO NO DEPRECIABLES MENAJE 14.322,46 14.322,46 14.322,46
TOTAL FIJO NO DEPRECIABLES 107.143,65 107.143, 65 107.143,65
OTROS

G. CONSTITUCION 2.500,00 2.000,00 1.500,00
AMORTIZACION ACUMULADA 500,00 500,00 500,00

14.322,46 14.322,46
108.461,65 108.461,65

1.000,00
500,00

500,00
500,00
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TOTAL OTROS 2.000,00 1.500,00 1.000,00 500,00 -

TOTAL ACTIVOS 169.355,47 170.358,91 171.392,42 173.296,83 174.392,29

PASIVOS

CORTO PLAZO

IMPUESTOS POR PAGAR 19.497,43 20.452,27 21.480,74 22.872,03 24.076,35

IESS POR PAGAR 564,03 564,03 564,03 564,03 564,03

CUENTAS POR PAGAR 1.013,33 1.033,60 1.054,27 1.075,36 1.096,86

TOTAL PASIVOS CORRIENTES 21.074,79 22.049,90  23.099,04 24.511,42  25.737,24

LARGO PLAZO

PRESTAMO BANCARIO 85.705,28 68.289,56 48.435,64 25.802,17 -

TOTAL PASIVOS LARGO PLAZO 85.705,28 68.289,56 48.435,64 25.802,17 -

TOTAL PASIVO 106.780,07 90.339,46 71.534,68 50.313,59 25.737,24

PATRIMONIO

CAPITAL 4.083,10 18.662,65 35.415,52 54.367,15 76.426,00

RESULTADOS DEL EJERCICIO 58.492,30 61.356,81  64.442,22  68.616,09  72.229,05

TOTAL PATRIMONIO 62.575,40 80.019,46  99.857,74 122.983,24 148.655,05

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 169.355,47  170.358,91 171.392,42 173.296,83 174.392,29
5.2.3. Estado de flujos de caja
Tabla 24
Estado de flujos de caja

HEALTHY & FIT
ESTADO DE FLUJO DE CAJA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas 262.000,00 267.240,00 272.584,80 278.036,50 283.597,23
(-) Costo de Ventas 92.693,48 94.547,35 96.438,30 98.367,07 100.334,41
Utilidad Operacional 169.306,52 172.692,65 176.146,50 179.669,43 183.262,82
(-) Gasto administrativos 51.577,80 52.609,36  53.661,54 54.734,77  55.829,47
(-)Depreciaciones 11.338,58  11.338,58  11.338,58  10.020,58  10.020,58
(-)Amortizaciones 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Total Gastos 63.416,38 64.447,94  65.500,12 65.255,35  66.350,05
Resultado Operacional 105.890,14 108.244,71 110.646,38 114.414,08 116.912,77
(-) Gasto financiero 14.137,51 11.998,74 9.560,54 6.780,99 3.612,30
(-) Capital Financiamiento 15.276,95 17.415,72 19.853,92 22.633,47 25.802,16
Total antes de utilidades 76.475,68  78.830,25 81.231,92 84.999,62  87.498,31
(-) 15% Utilidad trabajadores 11.471,35 11.824,54 12.184,79 12.749,94 13.124,75
Total antes de impuesto a larenta 65.004,32 67.005,71 69.047,13 72.249,67 74.373,56
(-) 25% Impuesto ala renta 16.251,08 16.751,43 17.261,78 18.062,42 18.593,39
Utilidad o pérdida 48.753,24 50.254,28 51.785,35 54.187,25 55.780,17
(+)Depreciaciones 11.338,58 11.338,58 11.338,58 10.020,58 10.020,58
Utilidad o pérdida 60.091,82 61.592,86 63.123,93 64.207,83  65.800,75
Flujo de efectivo proyectado 60.091,82 61.592,86 63.123,93 64.207,83  65.800,75




5.3. Estado de resultados escenario 2

Tabla 25
Estado de resultados escenario 2

HEALTHY & FIT
ESTADO DE RESULTADOS

INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS POR SUSCRIPCIONES 180.900,00 184.518,00 188.208,36 191.972,53 195.811,98
INGRESOS POR ACTIVIDADESDE SPONSOR 100.000,00 102.000,00 104.040,00 106.120,80 108.243,22
INGRESOS POR VENTA DE SUPLEMENTOS 54.000,00 55.080,00 56.181,60 57.305,23 58.451,34
TOTAL INGRESOS 334.900,00 341.598,00 348.429,96 355.398,56 362.506,53
COSTOS DEL CENTRO 72.693,48 74.147,35 75.630,30 77.142,91 78.685,76
COSTOS POR ACTIVIDADES SPONSOR 20.000,00 20.400,00 20.808,00 21.224,16 21.648,64
TOTAL COSTOS 92.693,48 94.547,35 96.438,30 98.367,07 100.334,41
UTILIDAD BRUTA 242.206,52 247.050,65 251.991,66 257.031,49 262.172,12
GASTOS
DEPRECIACIONES 11.338,58 11.338,58 11.338,58 10.020,58 10.020,58
AMORTIZACIONES 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
SUELDOS EMPLEADOS 25.777,80 26.293,36 26.819,22 27.355,61 27.902,72
PUBLICIDAD Y MERCADEO 8.400,00 8.568,00 8.739,36 8.914,15 9.092,43
LIMPIEZA 7.800,00 7.956,00 8.115,12 8.277,42 8.442,97
ARRIENDO 9.600,00 9.792,00 9.987,84 10.187,60 10.391,35
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 63.416,38 64.447,94 65.500,12 65.255,35 66.350,05
GASTOS FINANCIEROS 14.137,51 11.998,74 9.560,54 6.780,99 3.612,30
TOTAL GASTOS 77.553,89 76.446,68 75.060,66 72.036,34 69.962,35
UTILIDAD OPERACIONAL 164.652,63 170.603,97 176.931,00 184.995,15 192.209,77
15% PARTICIPACION TRABAJADORES 24.697,89 25.590,60 26.539,65 27.749,27 28.831,47
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RENTA 139.954,73  145.013,37 150.391,35 157.245,88 163.378,31
25% IMPUESTO A LA RENTA 34.988,68 36.253,34 37.597,84 39.311,47 40.844,58
UTILIDAD NETA 104.966,05 108.760,03 112.793,51 117.934,41 122.533,73

5.4. Analisis de relaciones financieras

5.4.1. Indices financieros

Tabla 26 Indicadores financieros

ANO1 ARNO2 ANO3 ANO4 ANOS5

LIQUIDEZ 2,86 2,80 2,74 2,62 2,56
RENTABILIDAD 0,35 0,36 0,37 0,39 0,40
ROTACION DE CAPITAL ROA 1,55 1,57 1,59 1,60 1,63
MULTIPLICADOR DE APALANCAMIENTO 2,71 2,13 1,72 1,41 1,17
ROE 1,47 1,20 1,01 0,88 0,76
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Liquidez: La liquidez nos indica la capacidad en ddlares que tiene la empresa

en bienes y derechos del activo corriente por cada dolar que tiene de deuda a

corto plazo. Por lo tanto, al iniciar actividades en el primer afio se obtiene 2,86.

lo que nos indica un nivel éptimo para cumplir con el endeudamiento previsto y

garantizar la solvencia del proyecto.

ROI: El ROI nos indica la utilidad por cada doélar de inversién por lo tanto se

obtiene un beneficio sobre la inversién de 0.35 en el primer afio considerando

gue la inversion es alta, asimismo se incrementa para los siguientes afios.
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ROA: Proporciona informacion sobre el grado de rentabilidad y la relacion
actual con el nimero total de activos que posee la empresa. Por lo tanto, al
momento de inicio de operaciones se determina que la rentabilidad es del 0.55

por cada dolar de inversion en el activo.

Apalancamiento: Para la apertura del centro deportivo es necesario recurrir a
una financiacion constituyendo el 53% del capital, de lo cual se puede
determinar que con un indicador del 2,71 en el primer afio y el 2,13 en el

segundo afio, al centro le resulta rentable trabajar con dinero financiado.

ROE: Mide la rentabilidad para los accionistas por lo que en el primer afio se

obtiene una rentabilidad del 0,47 por cada délar invertido.

5.4.2. Retorno de la Inversién

Al realizar el calculo del Valor Actual Neto (VAN) se consideré una tasa de
descuento del 9% de acuerdo al WACC que corresponde a la tasa de

financiamiento. Asi mismo los flujos de cinco afos.

Tabla 27
Flujos de efectivo

INVERSION INICIAL -190.982,23

ANO 1 70.330,88
ANO 2 73.195,39
ANO 3 76.280,80
ANO 4 79.136,67
ANO 5 82.749,63
TIR 28%
WACC 11%
VAN 79999,51

Al analizar el VAN Y TIR demuestra la viabilidad del proyecto. Las cifras
presentan un VAN de 79.999,51 con un TIR de 28%, el mismo que representa
el retorno que genera la inversién en los préximos cinco afios tomando en

cuenta el escenario base considerado como pesimista.

Para el escenario optimista se presenta los



Tabla 28
Flujos de efectivo escenario optimista

INVERSION INICIAL -190.982,23
ANO 1 116,804,63
ANO 2 120598,61
ANO 3 124.632,09
ANO 4 128.454,99
ANO 5 133.054,31
TIR 57%
WACC 11%
VAN 240.392,93
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En el escenario optimista presenta un VAN de 240.392,93 con un TIR de 57%

representando la rentabilidad del mismo y la recuperacién de la inversion en el

segundo afio de funcionamiento.

5.4.3. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio se determina con el Costo Variable Unitario y los Costos

Fijos Totales aplicando la siguiente férmula:

Ecuacién 2. Punto de equilibrio

pr=—F
(P—C.V)
Donde:
C.F = Costos Fijos
P = Precio
C.v = Costos Variables Unitarios

En el anexo 10 se determind los costos y gastos que incurren en el inicio de

operaciones del centro deportivo. Ademas, se considero el precio de venta final

de los ingresos que se tiene en el centro deportivo el mismo que nos ayuda a

determinar el margen para el célculo del punto de equilibrio.

Tabla 29
Punto de Equilibrio

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 63.416,38 52.609,36 53.661,54 54.734,77
% DE CONTRIBUCION PROMEDIO 0,41 0,42 0,43 0,43
PUNTO DE EQUILIBRIO 153.381,17 125.243,97 125.811,16 126.447,05
VENTAS PROYECTADAS 262.000,00 267.240,00 272.584,80 278.036,50
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PUNTO DE EQUILIBRIO

300.000,00 _
250.000,00
200.000,00
150.000,00
100.000,00

5o.000,o_o_ D_D_D_D_D:

1 2 3 4 5 6

O TOTAL GASTOS
ADMINISTRATIVOS

PUNTO DE EQUILIBRIO 153.381,17/125.243,97/125.811,16/126.447,05 127.149,44
O VENTAS PROYECTADAS 262.000,00267.240,00272.584,80 278.036,50/283.597,23

4.298,15 1 63.416,38 52.609,36 53.661,54 54.734,77 55.829,47

Figura 34. Punto de Equilibrio

5.4.4. WACC

El WACC determina en proporcion los costos de cada una de las fuentes de

capital, independientemente de que estas sean propias o de terceros.

Se determina el costo del capital propio utilizando la siguiente formula:

kEg= H-f + B {Rn‘l - H-f]

Ecuacion 3. Costo de capital propio

Donde:
RF = tasa sin riesgo
Bu = beta
RM = tasa de riesgo de mercado.

RF= 2,5%
Bu= 115%
RM= 5,94

K= 6,45%
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Tabla 30
WACC
WACC
TIPO DE FINANCIAMIENTO % TASA PROMEDIO PONDERADO
BANCARIO 59%  15% 8,9%
CAPITAL PROPIO 41% 6,45% 2,64%

11%

El promedio ponderado del capital es del 11% considerando un costo bancario
del 15% en el pasivo y un 6% en el capital

5.5. Impacto econdmico, regional, social, ambiental

La creacion del centro deportivo Healthy & Fit posee un impacto econémico en
el cual aporta al incremento en la matriz productiva en el sector de otros
servicios, generando una contribucibn a la nacién a través del pago de
impuestos, asi como también promueve el intercambio de productos con

diversos proveedores tanto a nivel local como nacional.

En el aspecto social al iniciar operaciones se apertura nuevas plazas de trabajo
para las personas de la localidad donde se encuentra la empresa. A través de
la cual se podria mejorar la calidad de vida de sus familias por los ingresos

percibidos.

El proyecto tiene como objetivo trabajar en la mitigacibn de enfermedades
cardiovasculares, sobrepeso y obesidad, las cuales se presentan debido a una
alimentacion desordenada y al sedentarismo. Para de esta forma contribuir

positivamente a la poblacion y asi obtener mejora en la salud y autoestima

En el ambito ambiental el gimnasio contribuye instalando lamparas LED en
todas sus areas, ademas posee instalaciones ecologicas en los bafios para
poder disminuir el consumo de agua, promueve el reciclaje de revistas,
periddicos y envases plasticos, posee instalaciones con ozonificadores para
purificar el ambiente de bacterias y olores. También contribuird haciendo
campafas de conciencia en la comunidad sobre el uso adecuado de los

recursos.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

El plan de negocios establece todos los lineamientos para la creacion del
centro de cuidados de salud Healthy & Fit en la ciudad de Latacunga con

proyecciones para cinco afos.

De acuerdo al andlisis del cliente y el estudio de mercado se determina que el
63% representa un mercado potencial al que se puede llegar con el servicio
innovador basandose en la estrategia de diferenciacion y asi cubrir con la

necesidad insatisfecha del mercado.

El desarrollo del proyecto permite determinar que las amenazas no pueden
ejercer una barrera que impida la implementacion del centro porque las
oportunidades pueden ser aprovechadas fundamentandose en las estrategias

disefiadas para el cumplimiento de objetivos.

Los clientes potenciales y las estrategias de marketing seran la clave para el
cumplimiento del presupuesto de ventas, debido a que en el analisis del
entorno existe un déficit de oferta deportiva de calidad en comparacién con el
publico objetivo, lo cual se convierte en una oportunidad para la empresa ya
qgque nos indican que existe un alto porcentaje de demanda insatisfecha

constituyendo un aspecto positivo para la viabilidad del proyecto.

Los indicadores de liquidez muestran un resultado positivo de 2,86, lo que nos
indica que por cada ddlar de deuda la empresa puede cumplir con 1,86 con sus
obligaciones a corto plazo. En el primer afio el ROA es de 35% y ROE

1.47muestran rendimientos positivos y favorables para la inversion.

Al desarrollar el capitulo financiero se determind que, a pesar de requerir una

gran inversion para ponerlo en marcha, los costos y gastos administrativos
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altos, el primer afio muestra la rentabilidad con un VAN de 7.9999,51
obteniendo un TIR del 28% con tasa de corte del 11 %.

La inversion del proyecto tiene un periodo de recuperacion a partir del tercer

ano.

6.2. Recomendaciones

Se recomienda la puesta en marcha del proyecto por la rentabilidad obtenida
en el estudio financiero. A partir del quinto afio se puede proyectar la
ampliacion de instalaciones incluyendo un area de hidrogimnasia para poder
cubrir con otra parte del mercado insatisfecho y del mismo modo evitar que los

clientes busquen otras alternativas.

Realizar actividades de capacitacion y motivacion para el cliente interno los
mismos que serviran para el desarrollo de procesos internos y contribuyan al

cumplimiento de metas establecidas.
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ANEXO 1.
ENTREVISTA A PROPIETARIOS

¢ Tiene rentabilidad el negocio?
¢ Qué estrategias tiene para su negocio?
¢ Qué tipo de instalaciones debe tener un gimnasio?

P 0w h P

¢, Como ha logrado que su negocio se mantenga en el mercado?

ANEXO 2.
PREGUNTAS DE GRUPO FOCAL

¢, Realiza algun tipo de actividad fisica
¢Acude algun centro deportivo o gimnasio o lo realiza al aire libre?

¢,Con que frecuencia realiza actividad fisica?

0N PE

¢,De acuerdo a su criterio que es lo que le hace falta a los gimnasios o
centros deportivos de la ciudad?

5. ¢Qué precio estaria dispuesto a pagar por un centro deportivo?



ANEXO 3.
ENCUESTA

ENCUESTA

INDICACIONES: Lea detenidamente cada una de las preguntas y responda de

acuerdo a su criterio marcando con una X

1. ¢Cual es su género?
- Hombre

- Mujer

2. ¢Rango de edad?
- Del6a?25
- De26a35
- De36a45
- Ded6ab5

- De 56 en adelante

3. ¢Actualmente Ud. realiza algun tipo de actividad fisica?
- Si
- No

4. ¢Acude Ud. algan gimnasio o centro deportivo?
- Si
- No
En caso de ser su respuesta negativa por favor conteste la pregunta

numero 5

5. ¢Cudles son las razones por las que no acude a un gimnasio o0 centro
deportivo

- Por falta de tiempo



Por el precio

Porque no ofrecen rutinas especiales y novedosas
Porque no me gusta

Cercania

Por su familia

6. ¢En qué horario prefiere acudir a un gimnasio o centro deportivo?

Mahana
Tarde

Noche

7. ¢Con que frecuencia asiste a un gimnasio o centro deportivo?

Todos los dias
Tres veces por semana
Una vez a la semana

Una vez al mes

8. ¢De las siguientes actividades fisicas cual le gustaria practicar?

- Aerdbicos - kango Jumps - Hidrogimnacia
- Pesas - Yoga - Pole Dance
- Bailoterapia - Pilates - otros

9. ¢Qué precio esta dispuesto a pagar por los servicios contratados?

De 40 a 50
De 51 a 60
De 61a70
De 71 a 100

10. ¢ Cudl opcidén de pago elegirias?

Efectivo

Tarjeta de crédito



- Transferencia bancaria

11.;Te interesaria que en el gimnasio ofrecieran un servicio de nutricionista
y fisioterapista?
- Si
- No

12. ¢ le gustaria que exista un area especializada en cuidado de nifios?
- Si
- No

13. ¢ Por qué medio le gustaria recibir publicidad de este centro deportivo?

- Redes sociales
- Medios de comunicacion escrita
- Correo electrénico

- Radio, televisién



ANEXO 4.
REQUISITOS PARA APERTURA DE CENTROS DE COSMETOLOGIA Y
ESTETICA - CENTROS DE REDUCCION DE PESO -SPA Y GIMNASIOS

Solicitud para permiso de funcionamiento.

Planilla de Inspeccion.

Copia del RUC del establecimiento.

Copias de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario o
representante técnico.

Copia titulos de los Profesionales Endocrindlogo y Nutricionista, (en
caso de centro de reduccién de peso).

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)

Copias de los registros de los titulos de los profesionales en salud en el
SENESCYT

Lista de tipos de tratamiento realizados por el centro de reduccion de
peso, con el aval del profesional responsable.

Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de
salud del Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1
afo desde su emision)

Calificacion del manejo adecuado de los desechos infecciosos -
Certificacion de capacitacion de manejo de desechos

Permiso de Bomberos

REQUISITOS PARA OBTENER EL RUC
SOCIEDADES

Formulario 01Ay 01B
Escrituras de constitucion Nombramiento del Representante legal o
agente de retencién



e Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante
Legal o Agente de Retencion

e Presentar el original del certificado de votacion del dltimo proceso
electoral del Representante Legal o Agente de Retencion

e Entregar una copia de un documento que certifique la direccion del

domicilio fiscal a nombre del sujeto pasivo

CERTIFICADO DE SEGURIDAD DEL CUERPO DE BOMBEROS

e Original y copia de compra o recarga de extintor afio vigente.

e [Fotocopia nitida del RUC actualizado.

e Carta de autorizacion a favor de quien realiza tramite.

e Copias de cédula y certificado de votacion del duefio del local y del
autorizado a realizar el tramite.

¢ Nombramiento del representante legal si es compaiiia.

e Original y copia de la calificacién Anual, hasta 31 de diciembre de cada
afo.

e Senalar dimensiones del local.

PERMISOS DE FUNCIONAMIENTO DE LOCALES COMERCIALES USO DE
SUELO

e Pago de tasa de tramite.

e Presentacion de formulario en Departamento de Uso de Suelo.
PATENTE MUNICIPAL
Las personas Juridicas / sociedades de hecho:

e Documento de constitucion legalmente expedido.

e Registro Unico de Contribuyentes.

e Copia certificada del nombramiento del Representante Legal.



Copia de cédula del representante legal.
Formulario de declaracion de impuesto de patente municipal.
Copia de declaracion de Impuesto a la Renta del afio inmediato anterior

validada por el Servicio de Rentas Internas.



ANEXO 5.
HORARIO DE ACTIVIDADES HEALTHY & FIT

HORARIO DE ACTIVIDADES
HEALTHY & FIT
ACTIVIDADES GRUPALES
HORARIO LUNES MARTES  MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
6 -7AM Bailoterapia  Aerobicos Bailoterapia  Kango Jumps  Bailoterapia
Spinning Yoga Spinning Pilates Spinning
7-8AM Aerébicos  Body Pump  Body Pump Bailoterapia Aerébicos Bailoterapia

18 -19 PM  Aerbbicos Bailoterapia Aerébicos Body Pums  Kango Jumps

Spinning Pilates Spinning Yoga Spinning

19-20 PM Bailoterapia Body Pump  Bailoterapia Bailoterapia Aerdébicos
20- 21 PM  Body Pump Aerdbicos Kango Jumps Aerbbicos Bailoterapia

ANEXO 6.
ORDEN DE COMPRA INSUMOS HEALTHY & FIT

ORDEN DE COMPRA INSUMOS
HEALTHY & FIT
NOMBRE: FECHA:
AREA: AUTORIZADO POR:
CANTIDAD ARTICULO DESCRIPCION DE LA NECESIDAD PRECIO

TOTAL




ANEXO 7.
CONTRATO DE SERVICIOS HEALTHY & FIT

HEALTHY & FIT
CONTRATO DE SERVICIOS

Sr(@)..eiiiiiii el primero como representante legal del centro
deportivo HEALTHY & FIT; y el segundo interesado en contratar los servicios.
El contratante solicita los servicios deportivos mensuales con
tarifa.................... y de conformidad el interesado acepta respetar las

siguientes:

CLAUSULAS

PRIMERO: Para la inscripcibn como socio es necesario presentar la Cédula de
Identidad
SEGUNDO: El socio esta obligado a cancelar las cuotas mensuales, el primer
dia habil de cada mes, para el correcto funcionamiento del gimnasio, si no se
hubiera hecho efectivo el pago de la mensualidad, se procedera al cobro de la
misma con un 3% de recargo.
Las cuotas mensuales no seran objeto de devolucion en el caso que el socio
desista acudir al centro deportivo.
TERCERO: El socio es obligado a conocer y a dar cumplimiento a las normas
generales del gimnasio como.
e La utilizacion de ropa deportiva y toalla en bancos y aparatos de la sala
de musculacién y en las colchonetas.
e Dejar las barras, mancuernas y discos en su sitio para mantener el
orden
e El uso de zapatillas de bafio en los vestuarios, asi como secarse antes
de salir de las duchas.

e Se prohibe el acceso a la sala de clases grupales con calzado de uso



diario y que no sea deportivo.

e Sera obligatorio antes de entrar a las instalaciones llevar siempre la
tarjeta de identificacion del gimnasio

e La administracion no se hace responsable del dinero, joyas, ropa y
demas pertenencias olvidadas, pérdidas o sustraidas en las
instalaciones.

e La administracion del centro, se reserva el derecho admision a cualquier
persona que tenga una actitud inadecuada o incumpla las normas de
convivencia.

e Es prohibido fumar en todas las instalaciones.

e La gerencia no se hace responsable sobre los accidentes que se
produzcan en el interior del gimnasio que no sean producidos por
defecto de sus instalaciones.

e Las promociones especiales no tendran efecto retroactivo ni
acumulativo.

CUARTA: La duracion del contrato sera de 30 dias habiles a partir de la fecha
de expedicion
QUINTA: La terminacion del contrato se dara por las siguientes condiciones:
e Por vencimiento del plazo pactado
e Por incumplimiento de normas y obligaciones adquiridas
En prueba de conformidad, una vez leido el contrato, ambas partes firman el

presente contrato en el lugar y fecha indicados.

GERENTE HEALTHY& FIT CONTRATANTE



ANEXO 8.

PROGRAMACION DE LA AMORTIZACION DE PRESTAMO

AMORTIZACION DE UN CREDITO INDICE

(HASTA 500 PERIODOS)

MONTODEL PRESTAMO § 100.982,23

TASA DE INTERES ANUAL 14,00% 4 | » |

CAPITALIZACION | anuaL |

No. DE ANOS 5,00 q v

TOTAL DE PERIODOS 5

VALOR CUOTA -29.414,46

TOTALES 147.072,31 46.090,08 100.982,23

[ PERIODO | PAGO | INTERES | CAPITAL | SALDOD | |
0 100982.23
1 29.414 .46 514.137.51 $15.276.95 8570528
2 29414 .46 511.998.74 $17.415.72 68289 56
3 29414 46 $9.560,54 $19.853,92 48435 63
4 29414 46 $6.780,99 $22 633,47 2580216
5 29414 46 $3.612,30 $25.802,16 0,00

50,00 50,00 0,00

30,00



ANEXO 9.
CALCULO DE LA DEMANDA

La demanda se calcula con la proyeccion de un incremento del 20% para

cada afo
CALCULO DE LA DEMANDA ANO 1
POBLACION URBANA )} 84812
POBLACION ENTRE LAS EDADES 19 A 59 ANOS 60216,52
POBLACION QUE HACE ALGUNA ACTIVIDAD FiSICA 52689,46
POBLACION QUE ASISTE ALGUN CENTRO 38388,03
DEMANDA INSATISFECHA 14301,42
MERCADO META 2700,00

ANEXO 10.

ROL DE PAGOS

ROL DE PAGOS
TOTAL

SALARIO DECIMO DECIMO VACACIONES APORTE SUELDOS MAS
MENSUAL TERCERO CUARTO PATRONAL BENEFICIOS

SOCIALES

1{Gerente S 700,00| S 58,33| $394,00| $ 29,17|S 7805| S 1.259,55 [ $15.114,60
1[Recepcionista S 400,00| S 33,33| $394,00| $ 16,67|S 44,60| S 888,60 | $10.663,20

TOTAL SUELDO ADM $25.777,80
1|Administrador Fitness S 450,00| $ 37,50| $394,00| $ 18,75|$ 50,18| $ 950,43 | $11.405,10
1{Instructor Master S 400,00| S 33,33| $394,00| $ 16,67|S 44,60| S 888,60 | $10.663,20
1|Instructor junior S 394,00 S 32,83 $394,00( S 16,42S 4393| S 881,18 | $10.574,17
1{Instructor junior S 394,00| S 32,83|$394,00| $ 16,42|S 43,93|$ 881,18 | $10.574,17

TOTAL SUELDO OPERATIVO | $2.738,00 $43.216,64



ANEXO 11.

COSTOS Y GASTOS

GASTOS ADMINISTRATIVOS MES Afio 0 Afol Afo 2 Afio 3 Afo 4

DEPRECIACIONES 944,88 11.338,58 11.338,58 11.338,58 10.020,58 10.020,58
AMORTIZACION 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
PUBLICIDAD Y MERCADEO 700,00 8.400,00 8.568,00 8.739,36 8.914,15 9.092,43
SUELDOS ADMINISTRATIVOS 2.148,15 25.777,80 26.293,36 26.819,22 27.355,61 27.902,72
LIMPIEZA 650,00 7.800,00 7.956,00 8.115,12 8.277,42 8.442,97
ARRIENDO 800,00 9.600,00 9.792,00 9.987,84 10.187,60 10.391,35
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 4.298,15 63.416,38 52.609,36 53.661,54 54.734,77 55.829,47
GASTOS FINANCIEROS 14.137,51 11.998,74 9.560,54 6.780,99 3.612,30
PVP SUSCRIPCIONES 40,00 40,00 40,80 41,62 42,45 43,30
COSTO DE VENTAS SUSCRIPCIONES 26,92 26,92 26,92 26,92 26,92 26,92
MARGEN 13,08 13,08 13,88 14,69 15,52 16,37
% 0,33 0,33 0,34 0,35 0,37 0,38
PVP ACTIVIDADES DE SPONSOR 40,00 40,00 40,80 41,62 42,45 43,30
COSTOS DE VENTA ACTIVIDADES DE SPONSOR 10,00 20,00 20,40 20,81 21,22 21,65
MARGEN 30,00 20,00 20,40 20,81 21,22 21,65

% 0,75 0,50 0,50 0,50 0,50 0,50
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