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RESUMEN

La practica deportiva y la salud es una relacion que persiste durante varios
anos, los beneficios que se obtiene al realizarla algun tipo de actividad fisica
son superiores, en comparacion a llevar una vida de inactividad; Los gimnasios
son considerados uno de los lugares preferidos por las personas para realizar
actividad fisica.

Por ello, el presente plan de negocios busca comprobar la factibilidad de la
creacion de un gimnasio con un enfoque Low Cost, ubicado en el sur de la
ciudad de Quito en un periodo de 5 afos. El enfoque Low cost surge, a partir
de la crisis econémica que han sufrido varios paises alrededor del mundo, los
gimnasios adoptaron un modelo de negocio basado en reducir a lo minimo
posible sus costos para ofrecer precios mas bajos a los clientes.

El gimnasio se caracterizara por tener una instalacibn con grandes
dimensiones, que esté en la capacidad de albergar una gran cantidad de
usuarios y varios tipos de maquinas de entrenamiento, adecuada con zona
hameda y parqueaderos, ademas de ofrecer actividades extras como pilates y
yoga, con horarios flexibles, precios asequibles, instructores preparados.

El proyecto esta comprendido por un andlisis PORTER para determinar
oportunidades y amenazas del entorno, un analisis de la industria interpretado
mediante una matriz EFE. EI comportamiento del cliente fue identificado
mediante la aplicacion de herramientas cualitativas y cuantitativas, que
permitan estructurar un mix de marketing acorde con las preferencias del
mercado obijetivo.

Para comprobar la viabilidad del gimnasio se realizé6 un modelo financiero en el
cual estan desarrollados criterios de inversion como WACC, CAPM vy el TIR,
necesarios para respaldar el proyecto. El TIR para este proyecto es de 36.38%,

esto quiere decir que este plan de negocios si es factible.



ABSTRACT

Sports practice and health care has a relationship that exists for several years,
the benefits obtained by practicing some type of physical activity are superior,
compared to following a life of inactivity: For people, gyms are considered one
of the preferred places to do physical activity.

This business plan seeks to verify the feasibility of creating a gym with a Low
Cost approach, located in the south of the city of Quito in a period of 5 years.
The low cost model begins, from the economic crisis that has suffered several
countries around the world, the gyms adopted a business model based on
reducing costs as minimum as possible to offer lower prices to customers. The
gym will be characterized by having a large building, which can accommodate a
large number of users and several types of training machines with wet zone,
hydration and parking. In addition to offering additional activities such as pilates
and yoga, with flexible hours, affordable prices and prepared personal trainers.
The project is comprised of a PORTER analysis to determine environmental
opportunities and threats, an analysis of the industry interpreted through an
EFE matrix. The client's behavior was identified through the application of
qualitative and quantitative tools that allow the structuring of a marketing mix
according to the preferences of the target market.

To verify the viability of the gym, the financial model was developed in which
investment criteria such as WACC, CAPM and the TIR are developed to
support the project. The TIR for this project is 36.38%, this means that this

business plan is feasible.
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Capitulo I. Introduccién.

1.1 Justificacion del trabajo

El presente plan de negocios esta enfocado en comprobar la factibilidad de la
creacion de un gimnasio con un enfoque “Low Cost”, ubicado en el sur de la
ciudad de Quito, que brinde una oferta amplia de maquinas con tecnologia
avanzada y actividades rapidas y eficaces, con la finalidad de optimizar el
tiempo y las energias de las personas, ademas de ofrecer un precio menor al

promedio de la industria y mercado.

La practica deportiva y la salud es una relacion que persiste durante varios
anos, los beneficios que se obtiene al realizarla son superiores, en
comparacion a llevar una vida de inactividad y con tendencia hacia el
sedentarismo (carencia de actividad fisica), entre los beneficios mas
importantes de realizar actividades fisicas sobresalen la prevencion de distintas
enfermedades cardiovasculares, sobrepeso y aspectos psicolégicos como la
depresidn o el estrés. Es necesario que las personas gasten energia en realizar
ejercicios que logren optimizar el rendimiento fisico para mantener una buena
salud (Marquez, 2013).

Segun Optima América Latina, Ecuador se encuentra junto a México y
Colombia como los paises que mas actividad fisica realizan en América Latina
(El Comercio, 2018). El Estudio realizado por el INEC sobre las costumbres y
practica deportiva en la poblacion ecuatoriana en 2010, indica que un 44.6% de
ecuatorianos realizan un promedio de 2 horas diarias de actividad fisica o

practica de algun tipo de deporte (INEC, 2010).

Para la provincia de Pichincha precisamente en Quito en el 2014 se situd el
porcentaje de actividad fisica o practica deportiva en el 42%, estableciendo a
esta como una de las provincias que posee el valor mas alto en cuanto a la
practica de actividades deportivas (INEC, 2014).



Durante los ultimos 20 afnos la industria deportiva a nivel mundial ha crecido y
evolucionado, al punto que actualmente en paises europeos y de Norte
América se estan instaurando tendencias basadas en la practica deportiva que
conlleven un mejoramiento de la calidad de vida, principalmente en temas
estéticos y alimentacion; de esta manera se esta creando nuevos campos

dentro de la industria Fitness (Wordpress, 2015).

En el afio 2009, Espafna sufri6 una de las peores crisis econdmicas de su
historia, debido a esta situacion y con el objetivo de continuar en el mercado;
los gimnasios adoptaron un modelo de negocio basado en reducir a lo minimo
posible los costos, de esta manera podian ofrecer precios mas bajos a los

clientes, esta estrategia empresarial es conocida bajo el concepto “Low Cost”

Segun Porter, la estrategia “Low Cost”, esta inmersa en el clasico modelo de
ventaja competitiva que él propone como una de las tres vias para el éxito
empresarial: liderazgo en costos, diferenciacion y especializacion (Porter,
2009). El liderazgo en costos, enfoca sus fuerzas en la construccion de
instalaciones a gran escala que permita reducir costos a partir de la produccion
en gran cantidad, experiencia y de un control estricto de gastos fijos y

variables.
1.1 .1 Objetivo general
e Determinar la viabilidad de la creacion de un gimnasio “Low Cost” en el
sector sur de la ciudad de Quito mediante la elaboracion de un plan de
negocios.
1.1.2 Objetivos especificos
¢ |dentificar los factores mas importantes de la industria y su efecto dentro

de la investigacion de un gimnasio “Low Cost” por medio de un analisis
Pest.



e Determinar el mercado meta y las oportunidades dentro de la industria
mediante un analisis del mercado.

e Determinar las estrategias a implementar para la elaboracion de un
marketing mix acorde a las caracteristicas del mercado.

e Elaborar una estructura organizacional adecuada para el proyecto y
definir la misién y visién la empresa.

e Determinar la viabilidad econémica del proyecto con una proyeccion a 5

anos, a través de la elaboraciéon de un estado financiero.

Capitulo Il. Analisis entornos

2.1 Analisis del entorno externo

2.1.1 Factor Politico y Legal

En abril del ano 2017, Lenin Moreno fue elegido presidente de la republica del
Ecuador, con ello el partido politico Alianza Pais, continua siendo el
movimiento que ha manejado el pais por mas de una década. Debido al
referéndum realizado en febrero del 2018, se han realizado cambios en
decretos legales y econdmicos realizados por el anterior gobierno. (El
Telégrafo, 2018) El impacto puede verse reflejado como algo positivo para las
empresas ya que estos cambios politicos, traeran beneficios como reduccion

impuestos, apoyo a los emprendimientos.

Desde 2013, el gobierno ecuatoriano en conjunto con el Ministerio de Industrias
y productividad, realizaron el proyecto “Para el fomento de las Mipymes
ecuatorianas” con el objetivd de potenciar la competitividad y productividad de
este tipo de empresas. El contar con este tipo de proyectos es un incentivo
para el emprendimiento, ya que el gobierno ofrece mayor apoyo en temas
como la obtencién de capital mediante préstamos bancarios con bajas tasas de
interés o facilidades en obtener permisos legales. (Secretaria Nacional de

Planificacion y Desarrollo, 2013)



Los requerimientos legales necesarios para abrir una instalacion deportiva
dentro del distrito metropolitano de Quito, siguen la linea establecida para
centros de cosmetologia/estética, centros de reduccion de peso, spa y

gimnasios. (Ministerio de Salud Publica, 2012)

Los permisos con los que se deben cumplir estan detallados en el (Anexo 1).
2.1.2 Factor Econémico

El INEC publicé que la inflacion para enero del 2019 se situé en 0.47% como lo
indica la tabla No 1. De igual forma el porcentaje anual de 2019 fue de 0.54% y

por ultimo la inflacion acumulada fue de 0.47%. (INEC, 2019)

Tabla 1. Inflacidn enero 2019

Inflacién | Inflacién Inflacién
Mensual Anual Acunmulada

ene-19 105,77 0.47% 0.54% 0.47%

Tomado de (INEC, 2019)

Segun el informe de marzo de 2019 presentado por el INEC, la tasa de
desempleo llego a 4.6% en comparacion con el afio 2018 que fue de 4.4%,

este factor econémico no registro una variacion representativa. (INEC, 2019).
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La tasa de interés que conceden las instituciones financieras para actividades
econdémicas para emprendimientos productivos representan un punto positivo
para el proyecto, el Banco Central del Ecuador en el 2019 definié su tasa activa
referencial 11.04% con un maximo de 11.83%; estas tasas estan vigentes para
el sector publico y privado. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2019)

El crecimiento de la industria deportiva es uno de los factores mas favorables
en el analisis econémico, segun los registros tributarios presentado por el SRI,
el sector de los gimnasios a teniendo un crecimiento promedio de 19.10%, para

2018 se registrd6 venta que sobrepasaron los 13 millones de ddlares. En

conclusion esta industria presenta un crecimiento positivo.

Tabla 2. Crecimiento de la industria de gimnasios.

Aho Ventas Crecimiento
2011 S 4.373.849,00 0%
2012 $ 4.512.163,00 3,16%
2013 $ 5.293.325,00 17,31%
2014 S 4.812.383,00 -9,09%
2015 S 5.326.415,00 10,68%
2016 S 6.883.088,00 29,23%
2017 S 9.993.046,00 45,18%
2018 $ 13.711.898,00 37,21%
Promedio 19,10%




2.1.3 Factor Social

El distrito Metropolitano de Quito, segun el censo realizado en 2010 existen
2.293.191 habitantes siendo el 51,3% mujeres y el 48,7% hombres, la edad
promedio que arrojé el censo de 2010 fue de 29 afios un afio mas en
comparacion al censo de 2001.Para el ano 2020 Quito se perfila para ser la
ciudad con mas habitantes en Ecuador segun las proyecciones presentadas
por el INEC, llegando a 2.781.641 (INEC, 2010).

El promedio de edad registrdo para Quito es un factor que favorece al proyecto
ya que un promedio de 29 anos, se considera como una persona joven, que
puede realizar actividad fisica constantemente y de igual manera son

considerados como perosnas economicamente indepentes.

Segun la division de extractos sociales en Ecuador, definimos que los niveles
socio econdémicos que estan en la capacidad de asistir a un gimnasio son A, B
y C+, la suma de su porcentaje representa el 35.9% de la poblacion (INEC,
2011).

Un 35.9% de la publacion aprace como un punto favorable para el proyecto ya
que es un buen porcentaje del mercado el cual esta en la capacidad de adquirir
nuestro servicio, de igual forma tienen la oportunidad de recibir nuestra

publicidad e informacion del gimnasio mediante internet y redes sociales.

El censo realizado por el INEC en 2010, registro para Quito un total de
2.239.191 habitantes. El sur de la ciudad, esta comprendido desde el distrito
Eloy Alfaro hasta el distrito Quitumbe, segun el diario el Telégrafo el 36% de la
poblacién de Quito vive en el sur de la ciudad (El Telegrafo, 2016).El total de
habitantes del sur de la ciudad es de 806.109, siendo el 51.21% de este sector

de la ciudad mujeres y el 48.79% hombres.



El sur de la de Quito representa el 36 % de personas que habitan en la ciudad,
este porcentaje de habitantes resulta como un mercado objetivo atractivo para

el proyecto.

Con respecto a la practica deportiva se registra que un 46% de los
ecuatorianos realizan 2 horas diarias para practicar algun deporte o actividad
fisica, especialmente en los grupos de edad comprendidos entre los 12 y 40
anos; mientras sigue avanzando la edad, el tiempo de las personas destinado a
la actividad fisica disminuye (INEC, 2010). (Anexo 2).

Este factor tiene un efecto positivo para el proyecto ya que comprobamos que
los ecuatorianos si destinan un tiempo considerable para hacer deporte y el
rango de edad de personas deportivamente activas son altos, lo que contribuye

a considerar a este factor como una oportunidad.

En el afio 2014, la provincia de Pichincha situé el porcentaje de actividad fisica
o practica deportiva de sus habitantes en 42%, estableciéndose como una de
las provincias que posee uno de los valores mas altos de actividades
deportivas en el pais (INEC, 2014).

2.1.4 Factor Tecnolégico

El factor tecnolégico en el Ecuador ha tomado fuerza con un crecimiento
considerable en los ultimos afos; un 54% de las familias ecuatorianas disponen
de un computador en sus hogares. Pichincha cuenta con el porcentaje mas alto
a nivel nacional de utilizacién de internet con 44.5%, es importante destacar
que el 32.6% del su uso se lo destina a la comunicacion y a la informacion
(INEC, 2016).

Segun el INEC en el 2015, un 17.11% de la poblacién de Ecuador mayor a 5

anos (2,8 millones de ecuatorianos) usan redes sociales a través de su teléfono



inteligente, en comparacién con el informe previo en el que solo 364.427 mil

ecuatorianos lo hicieron (INEC, 2016).

Segun Quito Informa portal de informacion promovido por la Alcaldia de la
ciudad a partir de noviembre del afo 2017, Quito paso a ser la primera ciudad
en América Latina que cuenta con una aplicacion moévil para sus parques.
“Quito App” es una plataforma digital, en la cual los usuarios pueden realizar
reservaciones de las canchas publicas, acceder a zonas de Wifi, ademas de

mapas Yy puntos de comida e informacion (Quito Informa, 2017).

Es importante destacar que el factor tecnolégico ha contribuido en las
innovaciones de la industria deportiva, el sector fitness y de los gimnasios; se
ha desarrollado varias acciones con el fin de facilitar y mejorar la experiencia
de sus usuarios, hoy en dia existen diferentes aplicaciones méviles o softwares
que estan orientadas a la practica del deporte, como por ejemplo apps para

running, entrenamiento personal, cuidado cardiaco y control de alimentacién.
De esta forma se puede comprobar que hoy en dia existe una tendencia
importante en la forma en que las personas combinan la practica deportiva con
la ultima tecnologia.

2.2 Analisis de la industria

2.2.1 Definicién del ClIU

La clasificacion industrial internacional uniforme (ClIU) es una herramienta
basada en un sistema comprendido con cédigos alfabéticos y numéricos, los

cuales permiten clasificar de manera mas precisa a las industrias.

A continuacion, estableceremos el codigo ClIU para el gimnasio “Low Cost”.



Tabla 3. Clasificacion cédigo ClIU para gimnasio

Clasificacion por Codigo
Ccliu 4.0

Seccion: R Artes, Entretenimiento, Recreo.

Descripcion

Actividades deportivas, de
esparcimiento y recreativas.

Grupo: R931 Actividades deportivas.

Explotacion de Instalaciones
deportivas.

Division: R93

Clase: R9311

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.

Actividad: 9311.02

Adaptado de (INEC, 2012).

2.2.2 Analisis Porter

2.2.2.1 Amenaza de nuevos competidores: MEDIA

Las instalaciones para actividades deportivas “bajo techo” como son los
gimnasios, no requieren de gran cantidad permisos de funcionamiento,
tampoco existen barreras legales fuertes que no permitan la apertura de
nuevos gimnasios. La barrera de entrada mas grande dentro de esta industria
es la fuerte inversion de capital inicial para adquirir maquinaria y equipamiento,

ademas de la compra o arriendo de una infraestructura adecuada.

2.2.2.2 Poder de negociacion de los clientes: ALTA

En primer lugar, hay que definir al deporte como un producto inelastico y a los
consumidores de deporte como sensibles al precio, es decir que al momento
que el precio del bien o servicio incremente, el consumo del mismo se reducira.
INEC publicé en junio del 2018, el indice de la pobreza para la ciudad de Quito
que presenté un incremento del 5 % en comparacion a junio del afo 2017,
provocando que las personas destinen menos ingresos a la practica deportiva.
(INEC, 2011).
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2.2.2.3 Poder de negociacion con los proveedores: MEDIA

Basandonos en datos de la Superintendencia de compafiias en Quito se
pueden encontrar 8 proveedores los cuales desempenan exclusivamente la
distribucion de equipamiento y articulos deportivos de calidad que pueden
adaptarse a los requerimientos de la industria. (Super intendencia de

compainias, 2018)

Los proveedores ecuatorianos manejan una limitada gama de productos y por
lo general sin tanto avance tecnolégico lo cual se presenta como un punto
negativo para los proveedores de la industria. Es importante mencionar que
segun el ClIU presentado por la Superintendencia de compafias donde estan

los proveedores de articulos deportivos al por mayor es (G4649.92.01).

2.2.2.4 Amenaza de productos sustitutos: ALTA

La industria de las artes, entretenimiento y recreacién por su naturaleza, la
amenaza de productos sustitutos es alta, los productos sustitutos para esta
industria no solo comprenden las actividades ligadas a la practica deportiva,
también se incluyen todas las otras opciones las cuales podriamos destinar
nuestros ingresos o tiempo libre, como por ejemplo el asistir al cine, obras de

teatro, conciertos o espectaculos de danza.

Segun la superintendencia de compafias y su clasificacion por el CIIU los
gimnasios se ubican dentro de (R) correspondiente a la industria de las artes y
el entretenimiento, existen 19 diferentes sectores dedicados a atender el

tiempo libre de las personas. (Super intendencia de compafias, 2018)

2.2.2.5 Rivalidad entre competidores: ALTA

Segun el cédigo ClIU (R9311.02) correspondiente al sector de instalaciones

deportivas bajo techo, existen 81 empresas registradas con RUC activo a nivel
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nacional, en la ciudad existen un total de 34 gimnasios registrados en la
Superintendencia de compainias, es importante resaltar que Quito es la ciudad
que mas gimnasios registra a nivel nacional. Entre los competidores mas
fuertes en Quito tenemos 2 empresas que sobresalen en el mercado segun su
facturacion en el SRI (Smart Fitness Center Corporation Fitcencorp S. A -

FitnessEC Company), estos gimnasios son considerados lideres del mercado.

2.2.3 Matriz EFE
Tabla 4. Matriz EFE

OPORTUNIDADES

FACTORES CLAVE PESO CALIFICACION TOTAL
LEYES Y REGULACIONES QUE INCENTIVAN LA
L PRACTICA DEPORTIVA EN EL PAIS. 0,07 3 0,21
2 BAJA INFLACION 0,06 2 0,12
3 TECNOLOGIA EN EL DEPORTE 0,1 4 0,4
COMPORTAMINETO DE LA POBLACION A
4 FAVOR DE LA PRACTICA DEPORTIVA 0,07 3 0,21
PRESTAMOS BANCARIOS A LARGOS PLAZOS
s CON TASAS DE INTERES BAJAS 0,08 4 032
CRECIMIENTO DE LA INDUSTRIA DE
e GIMASIOS POSITIVO 0,07 2 0,14
AMENAZAS
1 | VARIOS COMPETIDORES EN EL MERCADO 0,1 2 0,2
, | PopERDE NEGOCIZGTZN DE LOS QLIENTES 0,09 3 0,27
AMPLIA VARIEDAD DE PRODUCTOS
3 SUSTITUTOS 0,1 4 0,4
a INVERSION INIGAL DE CAPITAL ALTA 0,1 ! 0,4
POCOS PROVEEDORES NACIONLES DE
5 | arncuLos DEPORTIVOS PARA GIMANSIOS 0,07 3 021
POCOS INGRESOS PERSONALES DESTINADOS
& A LA RECREAGON O ENTRETENIMIENTO 0,09 3 0,27
TOTAL 1 3,15

2.2.3.1 Analisis del resultado de la matriz EFE:

Como lo vemos en la tabla No 2 el resultado de la matriz nos da 3.15 la cual
superior al 2.5, valor minimo para ser considerado como una oportunidad de

negocio.

Los factores claves que representan una mayor oportunidad para este negocio
sin duda alguna es la injerencia de la tecnologia en el deporte, la cual ayudara
a ofrecer un servicio de calidad, para que los usuarios puedan realizar actividad
fisica mas rapido y mejor. Este factor sera importante al momento de

diferenciarnos de la competencia y motivar a los clientes a asistir al gimnasio.
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Por ultimo, resaltamos el surgimiento de habitos a favor de la practica deportiva
en los Quitefos, como una oportunidad importante por el hecho que un
incremento de la cultura deportiva en el Pais motivara a que se destine mayor

cantidad de tiempo y dinero a la practica deportiva.

Los factores claves que consideramos como amenazas importantes destacan
3.

Primero, presencia de varios competidores en el mercado, gracias a tener una
fuerza media en las barreras de entrada, salvo por la fuerte inversion de capital,
el abrir un gimnasio actualmente no representan tanta dificultad. Segundo,
tenemos una amplia oferta de productos sustitutos que hay en el mercado los
cuales pueden afectar a la rotacion de clientes en el negocio y por ultimo
tenemos al factor mas importante dentro de las amenazas, el importante capital

inicial necesario para la apertura de un negocio de este tipo.

2.2.3.2 Conclusiones

Como conclusién de este analisis del entorno y la industria, podemos empezar
con el factor politico, resaltando que el Gobierno Ecuatoriano ha estado
realizando diferentes actividades y ha creado planes de desarrollo para
incentivar la practica del deporte en el pais. El contar con una ley del deporte
beneficia y da apertura a la creacion y uso de escenarios deportivos publicos y
privados, de esta manera el factor politico lo consideramos como un incentivo a
emprender esta clase de negocio. El factor econdémico, resalta como una
solucién a ciertas amenazas que presenta este proyecto, el que entidades
financieras brinden una tasa de interés bajas a largos plazos lo consideramos

como un apoyo a los emprendedores de la industria deportiva.
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El factor social es positivo, ya que se ha determinado que el tiempo empleado
por los ciudadanos es de 9 horas por semana a la practica deportiva, Pichincha
esta situado como las provincias que mas actividad fisica se realiza con un
42%, y que los ecuatorianos realizan al menos 2 horas de actividad fisica

diarias.

El factor tecnoldgico es una de los puntos importantes en este proyecto, la
tecnologia entorno al deporte ha ido evolucionando rapidamente, hoy en dia la
podemos utilizar para mejorar la calidad del servicio, especialmente ofreciendo
maquinas que gracias a su tecnologia permitan realizar rutinas de ejercicios

mas rapidas.

Los factores mas importantes del analisis Porter de la industria deportiva son
las barreras de entrada, las cuales no son altas y la gran cantidad de negocios
registrados lo demuestra. Otro factor muy importante es amplia opcién de
productos sustitutos, las personas tienen varias alternativas para gastar sus
ingresos y su tiempo libre, los centros de diversion son de los que mas tienen
acogida como lo son los cines, ademas la gran cantidad de parques y espacios

para practicar deporte gratis.

Capitulo Ill. Analisis del cliente

3.1 Investigacion cualitativa y cuantitativa

3.1.1 Hipotesis

Analizar la aceptacion de los habitantes del sur de la ciudad de Quito, hacia un

gimnasio con caracteristicas “Low Cost”.
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3.1.2 Propésito de la investigacion.

El objetivd principal de esta investigacion es determinar los gustos y
preferencias de las personas al momento de realizar actividad fisica en
gimnasios, de igual manera conocer caracteristicas del comportamiento de las

personas en el sur de la ciudad de Quito.

3.1.3 Problema de investigacion

Determinar los gustos y preferencias de los habitantes del sur de Quito al

momento de realizar actividad fisica en gimnasios.

3.1.4 Objetivos

1. Conocer mas a fondo sobre el desarrollo de la industria de los
gimnasios en la ciudad de Quito.

2. Determinar el grado de interés de los habitantes del sur de la
ciudad por realizar actividad fisica.

3. Identificar caracteristicas decisivas y preferencias del consumidor
de gimnasios en el sur de la ciudad de Quito.

4. Conocer el precio promedio que los habitantes del sur de la ciudad
de Quito estan dispuestos a pagar.

5. Determinar el sector de preferencia para la ubicacién del gimnasio
en el sur de la ciudad de Quito.

6. Determinar los horarios de preferencia al momento de asistir un
gimnasio.

7. Conocer las preferencias en cuanto a actividades fisicas y
maquinas indispensables en un gimnasio.

8. Identificar los canales de distribucién son los mas utilizados para

publicitar el gimnasio.
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3.2 Investigacion cualitativa

3.2.1 Entrevista a expertos

Entrevista 1

La primera entrevista fue realizada a Rommel Bermeo quien actualmente es
el gerente administrativo del gimnasio Emporium GYM & Fitness, que esta
ubicado en el sector de San Bartolo, Av. Serapio Japerabi y calle Juan
Calderdn, este gimnasio lleva en el mercado aproximadamente 6 afios, es uno

de los gimnasios mas acudidos en el sur de la ciudad. (Anexo 3)

Analisis y conclusiones.

* Analizando esta entrevista se establece que ha surgido un interés en las
personas por mejorar su apariencia y salud fisica, la incorporacion de
nuevos estilos de vida que ayudan a incentivar a realizar deporte
actualmente.

* En el sur de la ciudad de Quito existen gimnasios en los que el precio y
las actividades que ofrecen siguen siendo factores decisivos para los
clientes.

+ De igual manera definimos que para los usuarios de gimnasios en el sur
de la ciudad, lo que realmente les llama la atencién es la existencia de
una amplia variedad de actividades extras (Bailo-terapia o
asesoramiento sobre alimentacion) en los gimnasios.

* En conclusion, este negocio se basa en una inversion alta de capital,
debido a gastos por la adecuacién de un gimnasio con el equipamiento
necesario; se suma el mantenimiento de la instalacion que representa
un gasto importante, por ello los ingresos de los dos primeros periodos
no podrian resultar atractivo o en casos solo ser destinados netamente

para recuperar la inversion inicial.
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Entrevista 2.

Para la segunda entrevista seleccionamos a German Yanez, quien es

propietario del gimnasio total Fitness ubicado en el Edificio Asociacion De

Imbaburefios, E10, De los Granados 245, segundo piso, cuenta con 10 afios de

experiencia en este tipo de negocio, siendo un emprendimiento propio. (Anexo

4)

Analisis y conclusiones.

La industria deportiva en Ecuador y en especifico en la ciudad de Quito
ha evolucionado, incorporando tendencias en la practica deportiva,
como el Fitness, Crossfit o el entrenamiento funcional que son temas
que estan tomando fuerza mundialmente y aunque en el pais aun es
algo que esta naciendo, existen personas como en el caso de los
usuarios de Total fitness, estan demandando estos tipos de actividades.
Es importante mencionar que durante los ultimos afos existe una
preocupacion principalmente en los jévenes por mejorar su apariencia
fisica y construir mejores habitos en su diario vivir.

Los consumidores quieren un servicio con precio bajo y que ofrezca una
gran variedad de beneficios, las personas no solo quieren ir al gimnasio
a entrenar, quieren de igual forma divertirse en cada actividad que
realicen.

La presencia de instructor es considerada un factor importante, sobre
todo para los clientes que estén empezando a asistir al gimnasio; con
respecto al tema de maquinas se resalta la importancia de tomar en
cuenta factores como la funcionalidad, durabilidad, calidad y precio de
las maquinas.

Por ultimo las recomendaciones fueron identificar bien el mercado y
ofrecer actividades innovadoras que motiven a los consumidores a no
dejar de asistir a su negocio y eso es algo que solo se obtiene
ofreciendo variedad de actividades y servicios dentro del gimnasio,

acompafnado de promociones que incentiven al cliente.
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3.2.3 Grupo focal

El grupo focal del plan de negocio para la creacién de un gimnasio “Low Cost”

en el sur de la ciudad de Quito, fue realizado con 7 personas con un rango de

edad de 22 a 35 afios, todos los participantes son deportivamente activos, han

asistido a un gimnasio con regularidad, el mismo fue realizado el dia sabado 5

de enero del 2019 en el edificio Caminos Del Parque Alpallana E7-123 y

Whymper, Quito, Pichincha y tuvo una duracién aproximada de 45 minutos.
(Anexo 5)

Analisis y conclusiones

Los participantes manifestaron que ellos prefieren concurrir a un
gimnasio debido a que para ellos realizar algun otro tipo de actividad
fisica como Running o el practicar deportes colectivos como el futbol
pueden depender de factores como las condiciones climaticas o de la
disponibilidad de otras personas como es el caso de los deportes en
equipo.

El tiempo empleado por los participantes para realizar actividad fisica,
en promedio fueron 12 horas a la semana, tomando en cuenta sabado y
domingo que son dias en los cuales realizan actividad fisica en mayor
proporcion.

Los participantes comparten la opinion al preferir sitios o instalaciones
para practicar deporte que sea factible para ellos en relacién a la
distancia entre el gimnasio y sus domicilios o trabajos, para asi
economizar su tiempo.

Durante el grupo focal, se les presenté los benéficos y actividades que
podria ofrecer un gimnasio Low Cost y segun su criterio estarian
dispuestos a pagar entre 20 y 30 dolares.

Las promociones como 2x1 o inscripcidon gratuita resultaron ser
atractivas para los participantes, ya que manifestaron que una forma de
motivar a que las personas usen diferentes horarios es la diferenciacion

de precios segun la hora.
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3.3 Investigacion cuantitativa

3.3.1 Segmentacion del mercado

El proyecto esta enfocado hacia el sector sur de la ciudad de Quito,
comprendido desde la administracion Eloy Alfaro, hasta la administracion
Quitumbe, el cual representa un total de 860.447 habitantes, el enfoque del
proyecto es tanto para hombres como mujeres de con edades comprendidas
entre los 14-49.

El siguiente nivel de segmentacion, es el nivel socio econémico del sur de la
ciudad de Quito definido por el INEC, tomando en cuenta los niveles socio
econdémicos A, B y C+. Por ultimo, segmentamos por la conducta de los
habitantes, basandonos en el porcentaje de practica deportiva del 42% lo que

da un total de 74.799 personas de mercado obijetivo.

3.3.2 Encuesta

El calculo del tamaino de la muestra como indica la tabla No 5, el resultado fue
de 384.5 encuestas. La investigacion cuantitativa fue realizada en el sur de
Quito, precisamente el centro comercial el Recreo ubicado en Av. Pedro
Vicente Maldonado, Quito 170111, la encuesta fue realizada a un total de 50
personas.

Continuando con el objetivo de la investigacion de predecir el comportamiento
del consumidor, la investigacion se centré en conocer las preferencias en
temas de instalaciones, horarios, precios, maquinas y temas de publicidad y
promocion, los cuales nos ayudaran a construir un mix de marketing efectivo

para el gimnasio Low Cost en el sur de la ciudad. (Anexo 6)

El resultado de las encuestas se lo visualizara en el anexo 7.
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Tabla 5. Formula y parametros de la investigacion.

FORMULACION DEL DISENO DE INVESTIGACION

Parametro Abreviatura |Valor
T (21 1

amiaiio de s N 2.239.191
poblacion.
Tamafio de la muestra n 74.798
Problabilidad de éxito [} 95%
Problabilidad de

q 5%

fracaso
P =

orc?ntaje de - 1,96
confianza.

—_ B B £ _
Formula para el N=N*Z2*P*(1-P)

calculo de la muestra

E2*(N-1)+Z2*P*(1-P)

Total muestra 384,5

3.3.3 Analisis de las encuestas mediante tablas cruzadas

1. Edad/ ;Realizas actividad fisica actualmente?
La encuesta nos presenta que la mayoria de personas encuestadas si
realizan actividad fisica constantemente o esporadicamente, teniendo que
solo uno de los encuestados no realizaba. El rango de edad que mas
realiza actividad fisica fue el de 18 a 24 afios, seguido del rango de 25 a
30. (Anexo 8)

2. ¢Porque razon vas o irias a un gimnasio? / Genero.
Con este cruce de resultados podemos comprobar que el 50 % de los
encuestados, tanto hombres como mujeres se preocupan de su
apariencia, y ese es el principal motivo para acudir al gimnasio y el
restante se lo reparten el realizarlo solo por recreacion y la salud. (Anexo
9)

3. ¢En qué horario del dia preferirias asistir al gimnasio? / Edad.
Con el objetivo de conocer los horarios de preferencia de los diferentes
rangos de edades, relacionamos estas 2 variables. Los rangos mas
jévenes de edad evidentemente prefieren los horarios de la mafana, por
otro lado, el rango con mas edad es decir 25-30 y 31 — 40 prefieren asistir
en la tarde y en la noche, esto puede ser debido a que estos segmentos
por lo general trabajan o realizan otras actividades por la mafana. (Anexo
10)
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4. ¢Por qué medios te gustaria recibir informacion acerca del gimnasio?
/Genero.
En la siguiente tabla podemos ver que tanto hombres como mujeres
prefieren las redes sociales para recibir informacion, seguido de los
correos electrénicos y mensajes de WhatsApp. Las personas prefieren
recibir informacion en medios digitales. Uno de los principales factores es
que las personas no cuentan con mucho tiempo libre para atender
llamadas largas para escuchar ofertas de servicios. (Anexo 11)

5. Genero / Crees que los gimnasios deben ofrecer otras actividades
(Zumba, Pilates o artes marciales).
Las actividades extras dentro de un gimnasio otra vez, quedan
evidenciadas nuevamente que son del gusto de los practicantes de
gimnasio, el 80 % de los encuestados quieren tener estas actividades, pero
son los hombres quienes son la mayoria que acepta estas actividades.
(Anexo 12)

Capitulo IV. Oportunidad de negocio

4.1 Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada,

sustentada por el analisis, externo y del cliente

El objetivo principal de este plan de negocio es la creacion de un gimnasio con
un enfoque “LOW COST” es decir precios bajos. El gimnasio se caracterizara
por tener una instalacion con grandes dimensiones, que esté en la capacidad
de albergar una gran cantidad de usuarios y varios tipos de maquinas de
entrenamiento, ademas de ofrecer actividades extras como Pilates — Yoga,
horarios flexibles, precios asequibles, instructores preparados y una instalacion

adecuada con zona humeda y parqueaderos.

El gimnasio estara ubicado en el sector de Villaflora en el sur de la ciudad de
Quito, cercano al centro comercial “El Recreo”. La ubicacién fue escogida ya

que es uno de los sectores mas comerciales del sector sur, cuenta con gran
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actividad econémica a sus alrededores y adicionalmente cuenta con varias vias

de acceso.

A continuacién, en base al analisis del entorno interno y externo se describira la

oportunidad encontrada.

Factor legal y politico, la legislacion ecuatoriana cuenta con varias
leyes y articulos en la constitucién que fomentan el deporte en el Pais,
como por ejemplo la instauracion de una ley del deporte en la cual se
estipula que el gobierno debe promover, coordinar y proteger el deporte;
este factor alienta a emprender negocios, influyendo en la confianza de
los inversionistas de la industria y en especial en este plan de negocio
ya que se lo toma como una oportunidad e incentivo para de la creacién
de distintos negocios deportivos, entre ellos los gimnasios.

Factor Econdmico es uno de los mas inestables que presenta el Pais,
pero como punto favorable en el entorno, resaltamos la tasa de interés
que conceden las instituciones financieras para emprender actividades
economicas, en nuestro caso para emprendimientos como centros
recreativos y deportivos, en términos generales segun el Banco Central
del Ecuador en el 2019 la tasa activa referencial 11.04% con un maximo
de 11.83%.

Factor social es uno de los que mas destacan dentro de las
oportunidades de negocio. Es asi que, el sur de la ciudad representa el
36% de habitantes dentro del distrito metropolitano, que comprende
desde el distrito Eloy Alfaro hasta el distrito Quitumbe; el total de
habitantes del sur de la ciudad es de 806.109. El mercado representa
casi la mitad del distrito metropolitano de Quito siendo un mercado
objetivo atractivo para el proyecto y para la industria deportiva.

Factor tecnoldgico aparece como una oportunidad a la industria
deportiva principalmente con el desarrollo de varios softwares que estan
orientadas a la practica del deporte como por ejemplo aplicaciones para

running, entrenamiento personal, cuidado cardiaco, control de
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alimentacion. Estas herramientas facilitaran dictar clases y mejorar el

servicio al cliente.

A continuacién, se establece la oportunidad de negocio mediante el analisis de

las 5 fuerzas de Porter.

Amenaza de nuevos competidores. - Una oportunidad dentro de este
factor tenemos que las instalaciones deportivas bajo techo o gimnasio,
no mantienen una barrera de entrada alta, ya que no existen barreras
legales que impidan la creacién de nuevos negocios en el sector, lo cual
resulta una oportunidad para que nuevos emprendedores, se motiven en
abrir este tipo de centros deportivos.

Poder de negociacion de los consumidores. - Es uno de los
inconvenientes que este plan de negocio deber sortear, no solo por la
gran cantidad de alternativas que pueden presentarse para los
ciudadanos que se inclinen por otras actividades de entretenimiento,
ademas la injerencia econdmica toma fuerza dentro de este factor ya
gue no existe una orientacion continua a destinar parte de los ingresos a
temas de arte, recreacién, entretenimiento y practica deportiva.

Poder de negociacion con los proveedores. - Es una oportunidad que
presenta el entorno externo ya que existen proveedores de la industria
en el Pais. Basandonos en la Superintendencia de compaiias, en Quito
se pueden encontrar 8 proveedores, los cuales desempefian
exclusivamente la distribucion de equipamiento y articulos deportivos de
calidad que pueden adaptarse a los requerimientos de la industria.
Amenaza de productos sustitutos.- La variedad de productos
sustitutos dentro de la industria es muy amplia, desde centros de
diversién, canchas de futbol, parques, pistas de atletismo que por su
naturaleza la amenaza de productos sustitutos es alta, ya que en la
actualidad existen varias opciones para que las personas puedan
realizar o consumir algunas de las actividades que se encuentran dentro

de esta industria del entrenamiento.
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e Rivalidad entre competidores. - Segun informacién de |la
superintendencia, dentro de la ciudad de Quito existen registrados 28
gimnasios, la mayoria de los gimnasios siguen un modelo de negocio
clasico con instalaciones pequefias y poca variedad de maquinas, lo
cual representa una oportunidad para diferenciarnos de la competencia
en temas de precios y servicios, gracias al enfoque Low Cost de este

proyecto.

Descripcion de la oportunidad encontrada mediante el analisis cuantitativo

e La entrevista a los expertos permiti6 conocer mas sobre la industria, sus
puntos favorables y cdmo manejar este negocio, comenzando con su
apreciacién de que podemos evidenciar un interés en las personas por
mejorar su apariencia y salud fisica.

e EIl grupo focal nos permitié definir factores y caracteristicas decisivas,
asi como oportunidades a explotar en primer lugar, los usuarios
prefieren concurrir a un gimnasio que realizar otro deporte (Correr,
practicar futbol o Basquet)

e Por ultimo ofrecer una instalacién en buenas condiciones y ambiente
deportivo, los horarios de preferencia fueron los de la mafiana y la noche
por lo cual podriamos realizar promociones que incentiven a acudir en
horarios de la tarde

En conclusién, gracias a lo analizado definimos que la implementacion de un
Gimnasio Low Cost en el sur de la ciudad de Quito, se ha identificado como
una oportunidad de negocio en el mercado deportivo, tomando en cuenta el
enfoque del gimnasio y los benéficos diferentes servicios que este ofrece y sera
un punto de partida para la creacion de mas complejos deportivos de bajo

costo.
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Capitulo V. Plan de marketing

5.1 Estrategia general de marketing

La estrategia ideal para el desarrollo de este plan de negocios sera Liderazgo
en Costos la cual segun Porter, busca reducir los costos lo mayormente
posible en comparacion con sus competidores y ofrecer un servicio con igual o
mejor calidad. Es importante destacar que es conveniente utilizar una
estrategia de este tipo cuando el producto o servicio ya exista en el mercado.
(Porter, 2009)

5.1.1 Mercado Objetivo

Tabla 6. Mercado Objetivo.

SEGMENTACION DEL MERCADO OBJETIVO

GEOGRAFICA

Zona Geografica Habitantes Porcentaje

Ecuador 14.483.499 100%

Pichincha 2.576.287 18%

Quito 2.239.191 87%

Sur de Quito 806.109 36%
DEMOGRAFICA

Edad 14-49 496.079 62%

Hombre 242.037 49%

Mujer 254.042 51%
PSICOGRAFICA

Estrato Socioeconomico A 31.455 2%

Estrato Socioeconomico B 185.419 11%

Estrato Socioeconomico C+ 377.46 23%

Total 178.092
CONDUCTUAL

Practica Deportiva 74.799 42%

Total Segmentacion 74.799
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5.1.2 Propuesta de valor

La propuesta de valor, interpretada por Gustavo Alonso, representa al factor
decisivo para que los clientes se inclinen por el producto o servicio que
ofrecemos; el objetivo es bridar a las empresas o negocios la entrega de una
propuesta innovadora y que satisfaga las necesidades del mercado objetivo
(Alonso, 2008).

Para definir la propuesta de valor de este plan de negocio, sera guiada por una
relacion + por —, debido a que el gimnasio estara enfocado a brindar un mejor

servicio por un precio mas bajo.

La propuesta de valor de este proyecto estara representada bajo el modelo de
Modelo de negocio canvas propuesto por Alexander Osterwalder el cual esta

comprendido por los siguientes modulos y lineamientos.

5.1.2.1 Oferta

La propuesta de valor de este proyecto se basa en el servicio de gimnasio
con un enfoque “Low cost”, es decir ofrecer un servicio de calidad a un precio
bajo para el mercado. La instalacién del gimnasio sera de gran capacidad,
equipado con varios tipos de maquinas, clases personalizadas, servicios
complementarios como zona humeda y parqueaderos, instructores a tiempo
completo, ademas de ofrecer diferentes tipos de suscripciones y

caracterizandose por una excelente atencién al cliente.

5.1.2.2 Clientes

El segmento de clientes principal del gimnasio sera los habitantes del sur de
Quito hombres y mujeres de 14 a 49 afios, pertenecientes a los grupos
socioecondmicos A, B, C+ y personas que quieran mejorar su apariencia y
salud fisica. La relaciéon con el cliente esta orientada a fortalecer el vinculo

mediante entrenamientos basados en los objetivos del cliente, atencién al
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cliente por diferentes medios, ofertas, promociones, dia de prueba gratis y
participacién en eventos bajo el nombre del gimnasio. Por ultimo, los canales
seran de distribucion directa tanto como en tema de las suscripciones y de

nuestra publicidad mediante redes sociales y material POP.

5.1.2.3 Infraestructura

Las actividades clave, principalmente estan relacionadas al
acondicionamiento dentro del gimnasio con el disefio de planes de
entrenamiento con cronogramas y basados en los objetivos del cliente, clases
interactivas e integradoras, con respecto a las actividades como gimnasio se
realizaran capacitaciones al personal y mantenimiento de las maquinas. Como
socios clave tendremos alianzas estratégicas con proveedores de equipos de
gimnasio, con el objetivo de abaratar precios, con respecto a convenios se
identificara empresas de indumentaria deportiva, asistencia en eventos,
medicina deportiva e influencers que contribuyan al posicionamiento de este

proyecto.

Por ultimo, los recursos claves del gimnasio seran una instalacion gran
capacidad, amplia oferta de maquinas, articulos deportivos de calidad,

instructores capacitados y servicios basicos.

5.1.2.4 Viabilidad econdmica

La estructura de costes del gimnasio esta comprendida por el arriendo de la
instalacion, los sueldos administrativos y de entrenadores, gastos de marketing

y los servicios basicos, mantenimiento de maquinas y suministros de oficina.

La estructura de ingresos esta compuesta por las inscripciones, mensual de
las suscripciones a los diferentes planes y el cobro de un mantenimiento

mensual.
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Con este proyecto, se pretende brindar una solucion efectiva al problema que
los usuarios se topan a diario en gimnasios normales con precios altos,
servicios deficientes con maquinas desactualizadas y de numero reducido
aportando a la dinamizacién de la actividad fisica con una atencion de primer

nivel a bajos costos, pero con alta rotacién de clientes. (Anexo 13).

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Producto

El nombre seleccionado para el gimnasio de este proyecto sera “INFINITY

GYM *“asi nos referiremos al proyecto de ahora en adelante.

5.2.1.1 Producto Basico

Dentro del producto basico el objetivo es mostrar la esencia del servicio y que
necesidad vamos a satisfacer. El servicio principal que ofreceremos es el
entrenamiento personal mediante rutinas planificadas con ejercicios funcionales
orientados a los objetivos personales de los clientes y en mejorar la condicion

fisica y psicologica de nuestros clientes.

5.2.1.2 Producto Real

Con respecto al producto real sera lo que los clientes pensaran de nuestro
servicio, por ello Infinity GYM contara con una instalacion de gran capacidad,
adecuada con maquinas cardiovasculares y de musculacion, de igual forma el
gimnasio tendra una distribucion eficiente de los implementos deportivos, por
ultimo y una de las caracteristicas mas importante del gimnasio sera la calidad

del servicio que ofrecernos en comparacion al precio del mismo.



28

5.2.1.2 Producto Aumentado

Como producto aumentado Infinity GYM se caracterizara por ofrecer un servicio
al cliente que cumpla con las expectativas de los usuarios, desde el momento
en que una persona acuda al gimnasio se le dara una informacion detallada del
servicio, al mismo tiempo se tomaran los datos personales para poder
registralo en una base de datos. En los portales web se publicaran noticias de
deportes de interés, sugerencias de nutricion y videos de rutinas o de
entrenamiento que los usuarios los puedan replicar en la instalacion, las redes
sociales también serviran para atender cualquier requerimiento o duda sobre el

gimnasio de manera inmediata.

5.2.1.3 Instalacion

Infinity GYM contara con un espacio de 1.450 metros cuadrados,
comprendidos por la instalacién como tal con 900 m2, dedicados a la practica
deportiva de los usuarios del mismo; estara dividido en 3 zonas de
entrenamiento; adicionalmente se contara con una recepcion, zona himeda
(Banos, casilleros y duchas), adicionalmente el gimnasio contara con
parqueadero de 550 m2 con capacidad para recibir hasta 100 vehiculos al

mismo tiempo.

El costo del alquiler de la instalacion sera de $ 1.500 dolares mensuales mas
$ 500 dolares correspondientes a los servicios bdasicos necesarios para el

gimnasio.
5.2.1.4 Distribucion de las zonas de entrenamiento
e Zona de recepcion:

Esta zona estara ubicada en la entrada del GYM en dicho lugar se brindara la

informacion correspondiente al servicio que ofrece, ademas de registrarse,
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realizar los pagos y adquirir las tarjetas de socio, por ultimo, esta zona nos
servira de apoyo para atender inquietudes o requerimientos de los usuarios.
e Zona de musculacion:

La zona destinada a los ejercicios relacionados a incrementar la masa
muscular existiran diferentes tipos de maquinas: 4 multifuerza ($1.500 C/u)
indispensables para el incremento de masa muscular, 12 pres de banco ($1.50
C/u) equipos para trabajar las extremidades inferiores y superiores, 10
predicadores ($85 C/u) para trabajar brazos, 5 prensas para piernas ($600
C/u), 3 Maquinas de remo ($300 C/u), ademas de 3 set de mancuernas con
meso de 10Lb hasta 100Lb ($500 C/u), adicionalmente se contara con un

adicional de peso y barras olimpicas.

La adecuacion total de la zona de musculacion tendra un costo total de $
21.410 ddlares.

e Zona de Cardio (caminadoras y bicicletas estaticas)
Infinity GYM contara con una zona para el entrenamiento de cardio, la cual esta
equipada con 25 bicicletas estaticas ($320 C/u) y 25 de caminadoras estaticas
($500 C/u), segun las encuestas realizadas este tipo de maquinas son de
preferidas por gran parte de los usuarios de gimnasios. Adicionalmente se
tendra la opcion de acoplar esta zona entrenamiento para clases de spinning.
Este tipo de actividades en los gimnasios es uno de los mas demandados en
los ultimos anos, fundamental del entrenamiento diario.
La zona de cardio tendra un costo total de $ 20.500 ddlares de inversion inicial.
e Zona de multiusos:
Dentro de esta zona denominada de “Multiusos”, Infinity GYM dictara las clases
que en primer lugar fueron escogidas por las tendencias de hoy en dia como
son el zumba, pilates y yoga en diferentes horarios, estara equipada con todo
lo necesario para practicar este tipo de actividades por un costo de $ 5.000
ddlares, es importante mencionar las clases se podrian ir modificando de

acuerdo a las demandas de los usuarios. Por ultimo, en este espacio se podra
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realizar ejercicios de abdominales y estiramiento este espacio tendra un
espacio de 30 metros cuadrados.

e Zona humeda:
Con el objetivo de brindar servicio de calidad, el gimnasio contara con un area
donde los usuarios podran hacer uso de duchas, dispondran de casilleros para
guardar sus articulos personales, bafios tanto para hombres y mujeres. Cabe
recalcar que este servicio sera totalmente gratuito para las personas que estén

suscritas en el gimnasio.

e Horarios de atencion
Como lo muestra la tabla No 7, el gimnasio atendera de lunes a viernes desde
las 5:00 Am hasta las 12:00 Pm y de viernes a domingo desde las 5:00 Am
hasta las 22:00 Pm, durante todo el horario de atencion el gimnasio contara
con sufrientes instructores y con el respectivo asistente administrativo, las
clases personalizadas tendran un horario ya programado pero podra ser sujeto

a cambios (Anexo No 14).

Tabla 7. Horario de atencion

Loy HORARIO DE ANTENCION" INFINITY GYM"

Lunes - Viernes 5:00 AM - 00:00 PM

Sabado - Domingo 5:00 AM - 22:00 PM

5.2.1.5 Branding:

s ] ~ L i S, u - E s

Figura 2. Logo
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e Logotipo: El logotipo escogido esta conformado principalmente por un
Infinito simbolo el cual es utilizado en conceptos matematicos y
filosoficos para representar algo sin final, es decir que no tiene limites.
Este concepto es aplicado debido a que el gimnasio contara una amplia
oferte de maquinas y actividades.

e Nombre: El nombre del gimnasio (Infinity) va relacionado al logo, se
prefirid utilizar el idioma Ingles para hacerlo mas atractivo y globalizado,
ademas esta acompanado de la abreviatura de gimnasio (GYM), el cual
es un término utilizado mundialmente. Como se mencion6 anteriormente
este gimnasio tendra una buena oferta de maquinas, actividades,
horarios amplios y facilidades de pago lo que apreciamos como un
infinito de oportunidades para realizar actividad fisica.

e Slogan: “Sin Limites” es el slogan escogido para continuar con el hilo
que queremos transmitir de la imagen y concepto del gimnasio. Sin
limites de maquinas, de horarios y de promociones que ofreceremos

durante todo el afno.

5.2.2 Precio

La estrategia de fijacion de precio para este plan de negocio estara basada en
el concepto del “buen valor”’, como lo menciona Kotler y Armstrong; esta
estrategia permite ofrecer una combinacién adecuada entre un servicio con
mayores beneficios y caracteristicas diferenciadoras a un precio justo
(Kotler&Armstrong, 2013).Esta estrategia permitird con su posicionamiento de
precios bajos poder aprovechar malas y buenas situaciones econdémicas, al
mismo tiempo podran diferenciarse de la gran cantidad de competidores los

cuales ofrecen un servicio basico y de baja calidad a un precio alto.

En conclusién, gracias a los resultados de las encuestas y la orientacion de
nuestra estrategia general de marketing se fijaron los precios para los

diferentes tipos de suscripciones al gimnasio como lo indica la tabla No 8 :
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Tabla 8. Precio de los planes de entrenamiento

PRECIO DE LOS PLANES DE
ENTRENAMIENTO

Plan de entrenamiento Precio
Plan Confort $20,00
Plan Core $30,00
Plan Infinity $40,00

5.2.2.1 Estrategia de precio de entrada

Este proyecto utilizara una estrategia de entrada basada en el concepto de
penetracion de mercado, Kotler & Armstrong establecen que este tipo de
estrategia fija un precio bajo, con el objetivo de captar la mayor cantidad de
clientes e incrementar la participacion de mercado rapidamente
(Kotler&Armstrong, 2013).

5.2.2.2 Estrategia de ajuste de precio

La estrategia a implementar sera de ajuste de precio psicolégico, con esto se
busca incrementar la ganancia y mejorar la viabilidad de este proyecto, por esa
razdn a partir del tercer afio y luego de que el mercado ya sea consiente del
servicio de calidad que ofrecera Infinity GYM, el precio de las suscripciones
incrementara un 5 % hasta final del afio 5, este cambio en el precio no resultara
siendo significativo, lo cual no desviara la orientacion de ofrecer un precio bajo

por un servicio de calidad.

5.2.2.3 Tipos de suscripcién

¢ Plan Confort: Este plan tendra un costo de 20 Dodlares mensuales,

dentro de este paquete los usuarios podran acceder a todas las

maquinas disponibles dentro del gimnasio, acceso a la zona humeda y la
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oportunidad de llevar un acompanante 2 veces al mes sin costo
adicional (solo podran utilizar maquinas). Es importante mencionar que
dentro de este paquete no tendran la atencidon permanente de un
instructor.

e Plan Core: Dentro de este tipo de suscripcidon los usuarios tendran
beneficios tales como poder utilizar todas las zonas del gimnasio y
maquinas, acceso a la zona humeda, podran inscribirse en 3 clases a
cuales asistir entre ellas Spinning, Yoga, Aerodbicos, Pilates o Artes
Marciales (Boxeo). Ademas, podran llevar un acompanante 4 veces al
mes sin costo adicional (solo podran utilizar maquinas), por ultimo
podran acceder a un plan de entrenamiento creado por los instructores
del gimnasio, el costo de este plan sera de 30 Ddlares mensuales.

e Plan Infinity: El plan mas completo que ofrece el gimnasio sera
denominado Infinity, en el cual los usuarios tendran todos los benéficos
que ofrece el gimnasio; acceso a todas las zonas del gimnasio, utilizar
todos los tipos de maquinas, tendran la oportunidad de inscribirse en
todas las clases que ofertamos. Los suscriptores de este paquete
tendran un instructor durante todo su entrenamiento, un seguimiento de
su progresion y la creacion de ejercicios personalizados por parte de su
instructor personal. De igual forma los usuarios podran llevar un
acompanante hasta 8 veces al mes sin costo adicional (solo podran

utilizar maquinas), el costo de este plan sera de 40 Délares mensuales.

5.2.3 Plaza

La estrategia de plaza o distribucién para este plan de negocio sera directa, la
cual permitira no depender intermediarios al momento de adquirir el servicio,
esto facilitara la inscripcién y contribuira a que los usuarios tengan mayor

contacto con el gimnasio previo a decidirse por contratar el servicio.



34

5.2.3.1 Punto de venta o distribucion

| S— - |

Figura 3. Ubicacion

Infinity GYM estara localizado en el sector sur del distrito metropolitano de
Quito; la direccion del gimnasio es José Hinostroza y Miguel Valverde esquina
sector la Villaflora, esta ubicacion permitira que los usuarios tengan facilidad de
llegada, gracias a varias vias de acceso con los que cuenta zona del sur de la
ciudad. Ademas, existen distintas opciones de transporte publico como buses,
alimentadores de Eco via y Trole, de igual forma la estacion de servicio de

trasporte “el Recreo” esta a una distancia de 10 minutos si decide caminar.

5.2.3.1 Proveedores

e Proveedor de Maquinaria de entrenamiento: El proveedor principal y
aliado del gimnasio sera “Taurus Ecuador” una empresa ecuatoriana con
casi 20 afnos de experiencia en la fabricacion e importacion de articulos
de enteramiento entre las que destacan, maquinas de cardio (Bicicletas,
caminadoras) Maquinas de musculacion (Extremidades superiores e
inferiores), barras olimpicas y mancuernas de todo peso.

e Proveedor de articulos deportivos y acondicionamiento del
gimnasio: Aparte de la adecuacién de maquinas para entrenamiento, es
necesario que el gimnasio este adecuado con articulos deportivos, lo

cuales seran utilizados para dictar las clases que el gimnasio ofrece, por
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ellos nos aliaremos con “Unisport” empresa cuencana importadora de
articulos. Entre los implementos necesarios tenemos, rollos y mats para
Yoga y Pilates, steps para realizar aerdbicos, bolsa de boxeo, guantes
entre otros. Por ultimo, la implementacidon de un piso especial para
gimnasio el cual dard mayor seguridad a los usuarios.

e Proveedores de servicios complementarios (TV e Internet): Hoy en
dia el contar con servicios de televisién e internet, han llegado a
considerarse casi como un servicio basico en cualquier tipo de negocio,
por ello Infinity GYM contratara el servicio de TV con la empresa
DIRECTV ya que es uno de los servicios mas completos en temas de
trasmisiones deportivas, de igual forma el servicio de internet contara

con un proveedor calificado como NetLife.

5.2.4 Promocion

5.2.4.1 Estrategia General de Promocién

La estrategia la cual este proyecto va a utilizar sera la de “Jalar” la que segun
Kotler y Armstrong, todas las acciones de marketing estan orientadas a la
publicidad y promocion para atraer al cliente, el objetivo de esta estrategia es
crear una atraccion que “jale “al consumidor hacia el producto o servicio
(Kotler&Armstrong, 2013).

5.2.4.2 Mezcla Promocional

La mezcla promocional es una herramienta, que consiste en la creacién de un
conjunto de acciones de publicidad, promocidn en ventas, ventas personales,
relaciones publicas y marketing directo con el mercado objetivo, dentro del

marketing deportivo se afiade una accién mas llamada merchandising.
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Publicidad:

La publicidad de Infinity GYM sera difundida principalmente en medios digitales
y ciertas acciones en la que se utilizaran medios impresos.

o Medios Digitales.
Las acciones de publicidad que se realizaran con mayor fuerza seran en
medios digitales, debido a que las plataformas digitales son altamente
utilizadas en la actualidad gracias al gran alcance que tienen y en base a las
encuestas realizadas, se concluye que es por este tipo de medios en el que las
personas hoy en dia se informan sobre diferentes productos o servicios.

e Pagina Web.
Infinity GYM contara con una Pagina web principal donde podran encontrar
informacion como ubicacion, horarios, paquetes de entrenamiento y precios. De
igual forma en esta pagina se subiran videos y fotos por ultimo dentro de la
pagina podran encontrar un contacto directo con el gimnasio para atender
dudas o inquietudes.

e Redes Sociales Facebook e Instagram.
Sin duda alguna las redes sociales se han convertido en un medio muy
importante en el que se puede comunicar sobre productos y servicios
facilmente, debido a la gran cantidad de usuarios que tienen estas plataformas
digitales. Infinity GYM contara con una cuenta en Facebook y otra en Instagram
donde se postearan fotos y videos de las instalacién y entrenamientos, por
estos medios también tiene la posibilidad de tener una comunicacion
bidireccional en tiempo real con los usuarios.

¢ Material Impreso.
Infinity GYM optara por utilizar este tipo de publicidad para comunicar durante
la apertura y primeros meses del gimnasio principalmente en los sectores
aledafios a la ubicacion del gimnasio. Entre los materiales a utilizar estaran

volantes, flyres y Rolls up.
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Promocién en ventas:

Ofreceremos cupones por asistencia regular con los que podran invitar a otra
persona a disfrutar de un dia de entrenamiento gratis, concursos dentro del
gimnasio en el cual los usuarios podran ganarse clases gratis 0 nuestros
productos de merchandising. Infinity GYM ofrecera descuento para los usuarios
quienes lleven familiares o amigos, teniendo como limite un 15% de descuento.
Es importante dejar en claro que estas acciones de promocion en venta se las
realizaran durante ciertos periodos de tiempo con el fin de que cuando se

apliquen estas promociones los usuarios las aprovechen al maximo.

Venta Personal:

La venta personal es considerada como una de las herramientas mas efectivas
en las etapas finales de los procesos de compra, que al tener un contacto
persona a persona seria mas facil persuadir a las mismas y hacer que decidan
por adquirir el servicio. Como acciones de venta personal planificaremos visitas

de personas para que puedan probar las instalaciones y las maquinas.

Relaciones publicas:

Como acciones de relaciones publicas Infinity GYM realizara varios eventos
dentro y fuera de la instalacion de gimnasio, el objetivo de estos eventos sera
invitar a medios de comunicacion los cuales cubran y realicen notas de prensa
qgue resalten las cualidades del gimnasio. A partir del 6 afo de presencia en el
mercado de Infinity GYM, buscara deportistas destacados para ser parte de sus
patrocinadores, esta accion se la realiza con el fin de que los deportistas
entrenen en nuestras instalaciones y podamos darnos a conocer en un medio
mas profesional; es importante mencionar que el éxito de esta accion
dependera del impacto mediatico (presencia en medios de comunicacién) que

tengan los deportistas seleccionados.
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Marketing Directo:

Como acciones de marketing directo Infinity GYM realizara. Difusion masiva de
Email, mediante la creacidon propia de una base de datos de los clientes y
personas que se acerquen a pedir informacion se recolectara datos personales
para enriquecer base de datos constantemente. Marketing Telefénico, se
podran realizar llamadas esporadicamente a ofrecer el servicio comentar los
beneficios. Mensajes personalizados sobre proximos eventos, actividades
dentro del gimnasio; estos mensajes los enviaremos mediante nuestras redes
sociales, con el objetivo de que podamos tener una comunicacion interactiva

con los clientes y posibles clientes.

Merchandising:

El merchandising hoy en dia es considerado como una herramienta
fundamental para el crecimiento de las ventas y el posicionamiento de marca;
el objetivo de esta accion de marketing es estimular la compra. Es importante
mencionar que los articulos promocionales del gimnasio estaran a la venta y
también podran adquirilo como regalo por adquirir nuestro servicio, los
productos que se contara seran gorras, camisetas, libretas y esferos con el
Brand oficial de Infinity GYM.

Figura 4. Merchandising del gimnasio.
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Tabla 9. Presupuesto general de marketing.

PRESUPUESTO GENEREAL DE MARKETING.
Detalle del gasto Valor mensual |Valor Anual
Pauta en redes sociales $40,00 $480,00
Creacion de Pagina Web $300,00 $3.600,00
Pago a influencers $100,00 $1.200,00
Produccion de merchandising $300,00 $3.600,00
Material POP (Flyers) $50,00 $600,00
Total gasto de Markting $790,00 $9.480,00

Capitulo VI. Propuesta de filosofia y estructura organizacional

6.1 Mision, vision y objetivos de la organizaciéon

6.1.1 Misién

La misién de Infinity GYM es ser el primer gimnasio “Low Cost”, orientado a
satisfacer las necesidades de las personas del sur de la ciudad de Quito
ofreciendo un servicio de entrenamiento personal de calidad, que contribuya a
fortalecer la salud fisica y mental de nuestros clientes, mediante una
instalacion y equipo moderno, acompafiado de un personal calificado y con un
interés constante en aportar al desarrollo de la comunidad.

6.1.2 Vision

La vision de Infinity GYM sera convertirse en el gimnasio lider en el sur de la
ciudad de Quito para el afio 2022, con una rentabilidad del 20 % y manteniendo
un crecimiento sostenible a largo plazo, a partir de excelencia en todos
nuestros servicios y la fomentacion de valores como el respeto y la

responsabilidad a través de todos los empleados.
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6.1.3 Objetivos de la organizacion

Corto Plazo:

Registrar una cantidad de 350 inscritos en el gimnasio al término de los
primeros 12 meses de funcionamiento.

Alcanzar una cantidad de 300 seguidores en redes sociales para el
término del primer afo.

Incrementar el numero de inscritos en un 35 % al finalizar el segundo
ano.

Obtener un total de ventas de 110.000 Ddlares al primer afio, con un

costo de ventas del 40%.

Mediano Plazo:

Efectuar alianzas estratégicas con empresas proveedoras de articulos
deportivos, indumentaria e hidratacion para el tercer afio del gimnasio.
Registrar un total de 500 inscritos para el tercer afio del gimnasio.
Aumentar para el tercer afo el numero de seguidores en redes sociales
en 50% en comparacion con el primer afo.

Reducir el costo de venta total a un 35 % al finalizar el tercer afo.

Largo Plazo:

Tener una utilidad neta del 14 % sobre las ventas para el quinto afio del
gimnasio.

Incrementar para el quinto afio en un 80% el numero de seguidores en
redes sociales en comparacion con el tercer afo.

Recuperar la inversion total del proyecto antes del quinto afio.
Renovacion de maquinas y articulos deportivos para comienzos del

sexto afo.



41

6.2 Plan de operaciones

6.2.1 Cadena de Valor

Actividades de soporte:

¢ Infraestructura: El gimnasio estara ubicado en el sur de la ciudad de
Quito, contara con una instalacion de 900 m2, comprendido con una
oficina administrativa, recepcion, zonas de entrenamiento disefiadas
para albergar varios tipos de maquinas, zona humeda y adicionalmente
una zona de parqueaderos de 550 m2.

e Recursos Humanos: Recursos humanos el gimnasio contara con un
total de 11 personas distribuidas en los diferentes cargos, el personal de
Infinity GYM sera capaz de realizar las funciones las cuales son de su
responsabilidad. El gimnasio capacitara a sus empleados en temas de
atencion al cliente y de cémo mejorar el servicio.

e Desarrollo tecnolégico: Utilizacion de software para consolidar bases
de datos de clientes, llevar un control financiero y reporte de ventas. Las
maquinas utilizadas para entrenamiento seran de ultima tecnologia.
Desarrollo de contenido para la pagina web y redes sociales.

e Aprovisionamiento: El gimnasio sera proveido de maquinas e
implementos necesarios por la empresa Taurus. El equipo de oficina
sera adquirido de distribuidores locales. Compra de la licencia de
software administrativo.

e Logistica interna: Mantenimiento de la instalacion y maquinas,
programacion de rutinas de entrenamiento y clases, recepcion y
consolidacion de datos de clientes y planificacion de eventos.

e Operaciones: Proceso de adquisicién del servicio, prestacion del
servicio, control y seguimiento de los entrenamientos, prestacion de
servicios adicionales y realizacién de eventos.

e Logistica Externa: Ejecucion de las acciones de relaciones publicas y

negociacion con auspiciantes.
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o Marketing y ventas: Efectuar programas de promocidon en ventas,
publicidad en medios digitales pagina web y redes sociales, activaciones
de la marca en eventos, entrega de flyers, posicionamiento en redes
sociales mediante influencers y merchandising del gimnasio.

e Servicios Post venta: Atencién al cliente mediante soporte en redes
sociales y via telefénica, blog de sugerencia en pagina web,
cuestionarios de -calificacion del servicio, buzén de sugerencias y

recomendaciones. (Anexo 15)
6.2.2 Procesos

El cliente ingresa al
gimnasio.

Al cliente se le asigna un instructor el
cual le daré un recorrido por las
instalaciones, le comentaré sobre los
beneficios de cada plan que ofrecemos,
por ultimo, el instructor le invitara a
probar nuestras maquinas con 3

distintos ejercicios.

El instructor procede a tomar los datos
del cliente tanto personales como su
peso, su altura y objetivos personales.

cliente se acerca a la recepcion donde
un asistente administrativo le da la
informacién sobre la modalidad del
gimnasio, cuales son los beneficios,
horarios y precios. Por ultimo le
el gimnasio gratis.

ofrecemos gue pruebe

El asistente administrativo
toma los datos personales
necesarios del cliente y se
lo afiadiré a la base de
datos para enviarle
informacién o promociones.

NO

cliente acept
uscribirse a uno d
uestros plane

El cliente no
acepta.

El asistente administrativo procede a
registrar |a susripcion y recibir el pago.

>

Figura 5. Flujograma del proceso de suscripcion a Infinity GYM

Como lo muestra la figura No 5 el proceso de suscripcion sera guiado por los
siguientes pasos, comenzando con el cliente entrado al gimnasio, donde el
asistente administrativo le dara toda la informacién necesaria sobre el gimnasio
y le invitara a realizar una prueba gratis, este paso tomara de 5 a 10 minutos,
como siguiente paso el cliente decidira si acepta probar el servicio, el
responder le tomara al cliente 1 minuto, posteriormente se le asignara un

instructor para que pueda mostrarle las instalaciones y realizard 3 ejercicios



43

para probar las maquinas, lo que tomara un total de 45 minutos, después el
instructor registrara todos los datos del cliente en 5 minutos, finalmente el
cliente determinara si contrata el servicio, si el cliente acepta se procedera a
comenzar con el registro de cliente en el gimnasio y recibir el pago en un total
de 15 minutos como tiempo de duracion total del proceso de suscripcion 1 hora

con 15 minutos.

&=

Se le asigna al cliente

‘ El cliente ingresa al

-

El asistete administrativo
procede a informar al
cliente sobre novedades

un casillero para dejar
sus articulos

El cliente se ubica en
la zona de
entrenamiento

imnasi : s s 3
gimnasio del gimnasio, actividades pr e?;,:;?:::,—g sl dependiendo su
nuevas promociones : referencia
2 entrenamiento. 2
El cliente El instructor indica
termin . . equenos ejercicios
en:'enanaﬂes:to utilizar la zona El cliente realiza su ::req entrenagniento y
- ient Y z s
y toma sus himeda. CHEREIERE atienda inquietudes del
pertenencias. cliente.

Sl

El cliente utiliza la zona
himeda y toma sus
pertenencias.

PN

Figura 6. Flujograma del proceso de entrenamiento libre Infinity GYM

El flujograma de entrenamiento libre, como lo muestra la figura No 6, el proceso
de entrenamiento libre esta guiado por los siguientes pasos; el cliente al
momento de ingresar al gimnasio se dirige a la recepcion para registrar su
asistencia lo que tomara 3 minutos, en caso de ser necesario al cliente se le
asigna un casillero donde podra prepararse para el entrenamiento y dejar sus
articulos personales este paso le tomara al cliente un estimado de 10 minutos,
a continuacion el inductor le indicara una rutina corta previa al entrenamiento
con un tiempo de 10 minutos, luego el cliente podra realizar su entrenamiento

como el guste utilizando las maquinas que prefiera y sin ningun tiempo limite,



para terminar el

entrenamiento.
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cliente podra utilizar la zona humeda y culminar con su

El cliente ingresa al

gimnasio

El asistete administrativo
procede a informar al
cliente sobre novedades
del gimnasio, actividades
nuevas promociones

Se le asigna al cliente
un casillero para dejar
sus articulos

personales y
preparase para su

___entrenamiento.

"El cliente se ubica en
la zona de
entrenamiento

dependiendo de la
clase que se va a
dictar.

El instructor los indica

El instructor indica

ejercicios post
entrenamiento
dependiendo de la

intensidad de la clase.

pequenos ejercicios
pre entrenamiento y
atienda inquietudes de
los clientes.
—

El cliente realiza su
entrenamiento

El cliente
termina su
entrenamiento
y toma sus
pertenencias.

cliente desea
utilizar la zona
himeda.

Sl

himeda y toma sus

| cliente utiliza la zona
pertenencias.

Figura 7. Flujograma del proceso de clases Infinity GYM

El flujograma utilizado para el proceso de las clases de entrenamiento como la
figura No 7 lo muestra, cabe recalcar que este proceso solo lo podran

realizarlos clientes que cuenten con una suscripcion que incluyan las clases.

En primer lugar cliente se acercara a la recepcién para registrar su asistencia
(3 minutos), de ser necesario se le asignara un casillero para prepararse para
el entrenamiento (10 minutos), una vez listo para el entrenamiento el cliente se
ubicara en la zona de entrenamiento dependiendo la clase, el siguiente paso
del proceso estarda a cargo del instructor el cual mostrara unos ejercicios
previos de calentamiento, para pasar a impartir la clase que tendra una
duracion de 60 minutos, por ultimo el cliente decidira si continua con su
entrenamiento o si opta por utilizar la zona humeda y terminar con su

entrenamiento.
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6.3 Estructura organizacional

‘ Gerente General ‘
Infinity GYM ‘q
,é vih
- . me - y =
v v v
Jefe de Jefg Asistente
5 comercial y e .
(Operaciones/Instructores) administrativo
Ventas

Figura 8. Estructura organizacional de Infinity GYM.

\ 4

Instructores
Infinity GYM

Infinity GYM manejara una estructura organizacional jerarquica, donde el

personal sera clasificado en diferentes niveles y en el caso del jefe de

instructores tendran unos trabajadores a su cargo con tareas especificas como

lo muestra la tabla No 8, de igual manera este tipo de estructura permitira

mantener un control mas detallado de la calidad del servicio y del cumplimiento

de los procesos.

Funciones:

Tabla 10.Descripcion de las funciones

Cargo Descripcién de actividades Aptitudes necesarias y sueldo
Gerente El gerente serd el encargado de dirigir el e Titulo profesional en
General gimnasio, dentro de sus funciones estaran administracion de empresas o

analizar las estrategias de marketing
propuestas por el asesor comercial en conjunto
con las acciones de comunicacién que se
realizara.

El gerente sera quien responsa como imagen
principal del gimnasio en temas legales, firma de
contratos y aprobacién de presupuesto; por
Ultimo, el gerente tendra que revisar y controlar
constantemente los libros contables del
gimnasio.

gestion deportiva.
Conocimientos en marketing.
Valores Eticos.
Capacidad para
equipos de trabajo.
Conocimiento sobre deporte.
Buena capacidad para
negociar

Sueldo mensual

liderar
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Jefe comercial
y de ventas:

Las funciones principales del jefe comercial
serd la creacion y ejecucion de el plan
estratégico de marketing y comercial, ademas
debera establecer acciones ventas de refuerzo
para poder cumplir con los objetivos mensuales
yanuales establecido por el gerente general.

La creacion de eventos, pruebas del servicio y
reuniones seran planificadas y ejecutadas por el
jefe comercial.

Formacion profesional en
ventas.

Conocimientos sobre
marketing y comunicacion.
Capacidad de organizar y
controlar eventos.

Ser capaz de informes de
ingresos y gastos.

Valores éticos.

Manejo de redes sociales.

Jefe de
instructores.

La persona responsable de este puesto debera
trabajar conjuntamente con su personal es decir
los instructores, en la elaboraciéon de los
programas de entrenamiento mensual para los
clientes con suscripciones que tengan incluido el
asesoramiento personal correra por parte del
jefe de instructores, el objetivo de tener este rol
en el gimnasio serd mantener un control de los
procesos de entrenamiento de los clientes para
asiofrecer una alta calidad en el servicio.

Titulo profesional en
educacion fisica.

Experiencia en entrenamiento
personal.
Capacidad
entrenamientos.
Capacidad para liderar
equipos de trabajo y
motivarlos.

Buena actitud para tratar con
diferentes tipos de personas.
Valores éticos.

programar

Asistente
Administrativo/
Recepcionista.

El asistente administrativo cumplira funciones
de recibir a los clientes, dar informacion a
personas que se vayan a consultar acerca del
servicio que ofrecemos, al mismo tiempo el
asistente es el encargado de recibir el pago
mensualde los clientes.

Por dltimo, el asistente administrativo serd
quien contacte a proveedores, realice pagos
pequefios y de igual manera compras pequefias.

Buena capacidad para
comunicar, con un lenguaje
claro 'y comportamiento
profesional.

Conocimiento sobre el manejo
de equipos de oficina.
Capacidad de redactar
documentos, manejo de hojas
de calculo 'y correo
electrénico.

Valores éticos.

Instructores:

Los instructores seran quienes ejecuten las
rutinas de enteramiento, brindaran apoyo
inmediato a los usuarios indicandoles como
deben realizar los ejercicios de manera
correcta.

Los instructores también serdn quienes dicten
las clases que ofreceremos, para ello deberan
tener previamente planificadas las clases, los
instructores siempre deberdan mostrar una
buena actitud y pro actividad con los clientes.

Conocimientos sobre
entrenamiento personal.
Personalidad y actitud
deportiva.
Facilidad de comunicarse para
explicar las técnicas vy
movimientos.

Buen estado fisico.

Actitud para trabajar en
equipo.

Valores éticos.
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Tabla 11.Sueldos de la ndmina.

NOMINA INFINITY GYM

DETALLE Salario Mensual
Gerente general S 1.237,67
Jefe de operaciones/instructores | $ 700,00
Jefe comercial S 565,00
Asistente administrativo S 425,00
Total Mensual S 2.855,16
Total Anual 34.261,91

Estructura legal de la empresa.

Infinity GYM como empresa estara constituida como una compaiia de
responsabilidad limitada, para ello es necesario contar con un minimo de 2
personas, los cuales podran actuar como gerentes del gimnasio o responder
unicamente por posibles obligaciones sociales y el monto que los socios van a
contribuir para comenzar el negocio, en este caso los socios aportaran el 50%

del capital necesario para emprender el negocio.

Capitulo VII. Evolucién financiera

7.1 Proyeccion de ingresos, costos y gastos

7.1.1 Proyeccion de ingresos.

Tabla 12. Ingresos anuales

INGRESOS INFINITY GYM
Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ventas |$114.696.92 |$138.625.91 |$ 173.796.21| $ 217.245.89 | $ 274.115.29

El ingreso por ventas del este la de negocios consiste en generacion de
servicios deportivos mediante la implementacion de un gimnasio Low Cost en

el sur de la ciudad.
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Para proyectar los ingresos, se realiza los siguientes supuestos:

e Supuesto 1: Volumen de ventas.

El volumen de ventas se encuentra, pronosticado la venta de 3 planes: Confort,
Core e Infinity, inscripciones mensuales para los nuestros participantes,
ademas de un mantenimiento mensual de cada participante en los 3 diferentes
planes. El numero de personas con las que pretende cubrir la demanda es de
190 personas para el plan confort, 45 para el plan Core y 25 para el plan
Infinity; el numero total de inscripciones sera de 260 participantes. El
crecimiento de las ventas se pronostica mediante la tasa de crecimiento anual
de la industria del 19.10% correspondiente al ClIU R9311.02.

o Supuesto 2: Precio de venta

El precio de penetracién de mercado para los diferentes planes, inscripcion y

mantenimiento se presentan en la siguiente tabla:

Tabla 13. Precio de venta.

PRECIO DE VENTA INFINITY GYM

Detalle Valor
Precio plan confort S 20.00
Precio plan core S 30.00
Precio plan Infinity $ 40.00
Precit.) df—:"la $5.00
suscripcién
Valor por $ 5.00

mantenimiento

Para el incremento del precio, se considera realizarlo a partir del 3 ano, con

una tasa de crecimiento del 5% anual.



7.1.2 Proyeccion de costos

Tabla 14. Costo de ventas anual.

COSTO DE VENTAS INFINITY GYM

Detalle Afio 1 Afio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio 5
c“,’:;‘t’a‘:e $35.970.50 | $43.474.95 | $ 51.953.84 | $ 61.916.73 | $ 74.435.54
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Para proyectar los costos, se considera el costo unitario de cada plan, el cual

esta relacionado al valor total de los sueldos de los instructores divido entre el

numero total de horas que se pretende tener abierto el gimnasio, tomando en

consideracion el volumen de afluencia de personas suscritas a los diferentes

planes, siendo 4, 71 Dodlares para el plan Confort, 6.67 Dolares para el plan

Core y 10 Dolares para el plan Infinity. El incremento promedio anual del costo

es de 35%.

Para proyectar los costos se considera el incremento salarial del 2.07%

exclusivamente para el sueldo de los instructores.

7.1.3 Proyeccion de Gastos

Tabla 15. Proyeccion de gastos anual

PROYECCION DE GASTOS INFINITY GYM

Detalle Ao 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Aio 5
Arriendo $18.000,00 | S 18.356,40 | $ 18.719,86 | S 19.090,51 | $ 19.468,50
Servicios basicos $ 6.000,00|S 6.118,80|$ 6.23995|S 6.363,50 | $ 6.489,50
Suministros de oficina $ 30000|S 30594|S 31200($ 31818|S 32448
Honorarios profesionales § 1.200,00|S 1.223,76|S 124799 |$ 1.272,70| S 1.297,90
Mantenimiento de la maquinaria y equipo| S 2.400,00 | § 2.44752|S 249598 |$ 2.54540|S 2.595,80
Sueldos administrativos y ventas $34.261,90 | $ 37.307,41 | $ 38.080,63 | S 38.869,86 | $ 39.675,45
Gasto de constitucion y puesta en marcha | S 9.512,00 | $ - S - S - S -
Redes sociales S 480,00|S 489,50|S 49920 |$ 509,08|S 519,16
Pagina Web $§ 30000|S5 10000|$ 101,985 10400|S 106,06
Influencers § 1.200,00|S 1.223,76 S 1.24799|S 1.272,70|$ 1.297,90
Merchandising $ 3.600,00|S 3.671,28 |$ 3.74397|S 3.818,10|$ 3.893,70
Flyers $ 60000|S 611,88|S 62400|S 63635|S 64895
GASTOS OPERACIONALES $77.85390 | S 71.856,26 | $ 73.313,54 | S 74.800,38 | $ 76.317,40
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Los gastos operacionales estan relacionados con el desembolso de dinero que
se realizara para el pago de los gastos administrativos y de marketing. Dentro
de los gastos administrativos se encuentra el pago del arriendo, servicios
basicos, suministros de oficina, honorarios profesionales para el contador,
mantenimiento de las maquinas, los sueldos administrativos y los gastos de
constitucion de la empresa correspondiente al primer afio.

Los gastos se proyectan con una tasa de incremento anual del 1.98%

correspondiente a la inflacion.

7.1.4 Politica de cobro y pago

La recuperacion de las ventas se lo realizara 100% de contado para la compra
de cualquier tipo de plan por parte del cliente. La politica de pago a los
instructores sera del 100% de contado.

7.2 Inversién inicial, capital de trabajo y estructura de capital

7.2.1 Inversion inicial

Tabla 16. Inversion inicial.

INVERSION INICIAL
DETALLE VALOR
Activos Fijos $65.660.00
Capital de trabajo | $10.000
Total Inversién $75.660.00

La inversion del presente plan de negocios es de 75.660.00 Délares, los cuales
se encuentran distribuidos entre la compra de la propiedad, planta y equipo,

ademas del capital de trabajo requerido.

7.2.2 Capital de Trabajo

El capital de trabajo necesario para operar el gimnasio durante el primer

periodo hasta que pueda generar su propia liquidez mediante las ventas y
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cubrir cada gasto administrativo, marketing y sueldos es de 10.000.00 Délares,
con este valor se permite mantener un flujo de efectivo mensual en positivo en

todos los periodos.

7.2.3 Estructura de capital
Tabla 17. Estructura de capital.

ESTRUCTURA DE CAPITAL INFINITY GYM

DETALLE

PORCENTAIJE

VALOR

Capital propio

50%

$ 37.830.00

Deuda

50%

$ 37.830.00

Total

$ 75.660.00

Para financiar a inversion inicial se considera realizarlo mediante un aporte de
capital propio correspondiente al 50%, mientras que el otro 50% restante sera
costeado mediante la obtencidon de un crédito bancario a una tasa de interés
referencial de 11.83% anual. Siendo la cuota mensual de 838.26 que cubre

tanto el capital como los intereses.

7.3 Proyeccion de estados de resultados, situacidon financiera,

estado de flujo de efectivo y flujo de caja

7.3.1 Estado de Resultados

Tabla 18. Estado de resultados.

ESTADO DE RESULTADOS INFINITY GYM
Detalle Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Ventas $114.696.92| $ 138.625.91| $173.796.21 | $217.245.89 | $ 274.115.29
Costo de ventas $35.970.50 | $43.474.95 | $51.953.80 |$61.916.73 | $74.435.54
Utilidad bruta en ventas | $ 78.726.43 | $95.150.96 | $121.842.36 | $ 155.329.16 | $ 199.679.75
Gastos operacionales. $77.853.90 | $71.856.26 | $73.313.54 | $74.800.38 |$76.317.40
U. antes de Intereses $872.52 $23.294.70 | $48.528.83 | $80.528.78 | $123.362.35
Intereses $4.162.35 $3.425.67 $2.596.95 $1.664.70 $615.99
U.despues de Intereses | $-3.289.83 | $19.869.03 | $45.931.87 |$78.864.07 | $12.2746.36
15% trabajadores S - | $2.980.35 $6.889.78 $11.829.61 |$18.411.95
U. antes de impuestos $-3.289.83 | $16.888.67 | $39.042.09 | $67.034.46 |$104.334.40
25% impuesto a la renta | $ - | $3.715.50 $8.589.26 $14.747.58 | $22.953.56
Utilidad neta $-3.289.83 | $13.173.16 | $30.452.83 | $52.286.88 | $81.380.83
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El estado de resultados muestra la operacion del este proyecto en sus cuentas
de ingresos, costos, gastos, pago de utilidades, impuestos y la obtencion de los
beneficios netos. El estado de resultado del proyecto presenta una pérdida neta
en el primer aio, mientras que para los siguientes afos son valores positivos

superiores a $13.903,38 con un incremento anual.

7.3.2 Estado de Situacion Financiera

Tabla 19. Estado de situacion financiera.

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO
Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

ACTIVOS $ 75.660,00 | $ 70.977,44 | $78.053,45 | $ 101.939,65 | $147.041,53 | $220.512,04
Corrientes $ 10.000,00 | $ 12.255,10 | $26.268,78 | $ 57.092,65 | $108.665,53 | S 188.607,04
Efectivo $ 10.000,00 | $12.255,10 | $26.268,78 | $ 57.092,65 | $108.665,53 | $ 188.607,04
No Corrientes $ 65.660,00 | $58.722,33 | $51.784,67 | $ 44.847,00 | S 38.376,00 | $ 31.905,00
P.PYE $ 65.660,00 | $ 65.660,00 | $65.660,00 | $ 65.660,00 | S 65.660,00 | $ 65.660,00
Depre.Acumulada S - $ 6.937,67 | $13.875,33 |$ 20.813,00 | $ 27.284,00 | $ 33.755,00
PASIVOS $ 37.830,00 | $36.437,27 | $30.340,12 | $ 23.773,48 | S 16.588,48 |S 8.678,16
Corrientes S - $ 4.504,05 | S 5.040,36 | $ 5.93591|S$ 7.145,34|$ 8.678,16
Cuentas por pagar | $ - $ 4.08533 |S 4.170,00 |$ 4.25643 |S 4.34464 |$ 4.434,69
15% Trabajadores $ - $ 173,26 | $ 360,15 | $ 694,96 |$ 1.15891 |$ 1.755,92
pagar $ - $ 245,45 | S 510,21 | $ 984,52 |$ 1.641,79 |$S 2.487,55
No Corrientes $ 37.830,00 | $31.933,22 | $25.299,76 | $ 17.83758 |S 9.443,15 | S -
Deuda a largo plazo | $ 37.830,00 | $31.933,22 | $25.299,76 |$ 17.83758 |$ 9.443,15 | S -
PATRIMONIO $ 37.830,00 | $ 34.540,17 | $47.713,33 | $ 78.166,17 | $130.453,05 | $211.833,88
Capital $ 37.830,00 | $37.830,00 | $37.830,00 | $ 37.830,00 | $ 37.830,00 | S 37.830,00
Utilidades retenidas | $ - $ -3.289,83 | S 9.883,33 |$ 40.336,17 | S 92.623,05 | $174.003,88
Total Pasivo +

Patrimonio $ 75.660,00 | $70.977,44 | $78.053,45 | $ 101.939,65 | $147.041,53 | $220.512,04

El estado de situacion financiera, muestra la posicion de las cuentas de activo,
pasivo y patrimonio. El activo se compone de los activos corrientes y no
corriente siendo, los activos corrientes un 13% para el afio 0 y un 87% para los
activos no corrientes. Existe un incremento anual del total de activos para el
ano 5 del 197% respecto al afio 0. La propiedad planta y equipo mantiene una
depreciacién anual que se acumula y por ende disminuye el valor neto de los

activos no corrientes.

Por otro lado, la manera en como se financia el total de los activos es mediante
los pasivos y el patrimonio. Para el afio 0 el financiamiento del proyecto es del

50% tanto en pasivo como en patrimonio; mientras que para el afio 5 los



pasivos representan un 4 % el patrimonio un 96% de los cuales el 79%

corresponde a las utilidades retenidas.

7.3.3: Estado de Flujo de efectivo

Tabla 20. Flujo de efectivo.

FLUJO DE EFECTIVO
DETALLE Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Actividades de operacién 0/$8.151.88 $20.647.14 |$38.286.05 |$59.967.31 |$ 89.384.65
Utilidades neta $-3.289.83 ($13.173.17 ($30.452.83 |$52.286.88 |$ 81.380.83
Depreciaciones $6.937.66 |$6.937.66 |$6.937.66 $6.471 $6.471
Incremento de pasivos a
corto plazo $4.504.05 $536.31 $895.55 $1.209.43 $1.532.81
Actividades de inversion |$  -65.660 |$ - $ - $ - $ - $ -
Activos fijos $  -65.660|$ - $ - $ - $ - $ -
Actividades de
financiamiento $ 75.660.00 $-5.896.78 | $-6.633.46 |$-7.462.18 | $-8.394.43 | $-9.443.15
Deuda a largo plazo $37.830| $-5.896.78 | $-6.633.46 |$-7.462.18 | $-8.394.43 | $-9.443.15
Dividendos $ - s - s - s - s -
Aporte de capital $37.830| $ - s - |8 - s - s -
Incremento de efectivo $ 10.000,00 | $ 2.255,10 | $ 14.013,68 | $ 30.823,86 | $ 51.572,88 | $ 79.941,51
Efectivo inicial S - $ 10.000,00 | $ 12.255,10 | $ 26.268,78 | $ 57.092,65 | $108.665,53
Efectivo final (flujo) $ 10.000,00 | $ 12.255,10 | $ 26.268,78 | $ 57.092,65 | $108.665,53 | $188.607,04

El estado de flujo de efectivo, muestra la composicién de 3 flujos. El flujo de
operacién que es la variacién entre las utilidades netas, los activos corrientes,
pasivos corrientes y las depreciaciones en cada uno de los afos. El de

inversion se relaciona con la adquisicién de activos fijos o venta de los mismos.

Se muestran resultados positivos en cara uno de los afos, garantizando de

esta manera contar con el efectivo necesario para que el negocio opere.
7.3.4 Flujo de caja del proyecto

Tabla 21. Flujo de caja del proyecto

Ao 0
§-75.660

Periodos
FLUJOS DEL PROYECTO

Ao 1
$-22.078.44

Afio 2
$15.053.24

Afio 3
$49.263.80

Ao 4
§88.069.52

Afio 5
$183.433.94
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El flujo de caja del proyecto permite verificar la factibilidad de realizacion de
este proyecto. Se determina con el flujo operacional, la variacién del capital de
trabajo neto y las variaciones del gasto de capital CAPEX. Durante el afio 0 se
aprecia la inversion inicial con singo negativo mientas que para los otros afios
dependera de las variaciones respectivas. Estos flujos proyectados seran

descontados a una tasa WACC.

7.4. Flujo de caja del inversionista, tasa de descuento y criterio de

valorizacion

7.4.1 Flujo de caja del inversionista

Tabla 22. Flujo de caja del inversionista.

Periodos Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
FLUJO DEL

-37. -28.378. 222, .961.81 .361. 179.394.
INVERSIONISTA $-37.830 |$-28.378.38| S$9 94 | $43.961.81 | $83.361.84 | $179.394.80

El flujo de caja permitira ver la factibilidad de la inversion realizada por parte de
los socios al momento de descontar los flujos a una tasa de costo de capital

accionario llamada CAPM.

7.4.2 Tasas de Descuento

Tabla 23. Tasas de descuento

TASAS DE DESCUENTO
Tasa libre de riesgo 2,93%
Tasa de mercado 11,95%
Beta de la industria 1,33
Riesgo pais 5,76%
Costo de capital CAPM| 20,69%
Tasa impositiva 36,25%
% deuda 50,00%
% capital propio 50,00%
Tasa de interes 11,83%
WACC 14,11%
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Las tasas de descuento a aplicarse para determinar la factibilidad de los flujos
de caja tanto del inversionista y del proyecto son el WACC y el CAPM. Una vez
determinado los valores correspondientes CAPM es de 20.69 % y el WACC de
14.11%.

7.4.3 Criterios de Valoracion

Tabla 24. Evaluacion financiera.

EVALUACION FINANCIERA

Indicadores Proyecto Inversionista
VAN $ 9890299 |$ 81.480,75
TIR 36,98% 51,22%
PERIODO DE RECUPERACION 2,80 4,42
INDICIE DE RENTABILIDAD $ 231($ 3,15

Los criterios de valoracién utilizados para determinar la factibilidad del proyecto
son: VAN, TIR, PERIODO DE RECUPERACION y el INDICE DE
RENTABILIDAD. Una vez descontado los flujos del proyecto a una tasa WACC
del 14.11% se demuestra que el VAN es de 98.902.99 Délares, la TIR de
36.98%, el periodo de recuperacion de 2.80 afios y un indice de rentabilidad de

2.31 Dolares (Proyecto).

Con estos resultados se concluye que el proyecté es viable, factible para

realizar la puesta en marcha de este tipo de negocio.
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7.5 indices Financieros

Los indices financieros calculados presentan los siguientes resultados:

Tabla 25. indices Financieros

INDICES FINANCIEROS
DETALLE Aiio 0 Ao 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Ao 5 Industria
Liquidez 0 $272 $5.21 $9.61 $15.20 $21.73| 1631
Capital de trabajo $10.000) $7.751.05| $21.22842| $51.156,74|$101.520.19|$179.928.88 -
Endeudamiento 50,00% 51,34% 38,87% 23,32% 11,28% 3,94% 56%
ROI - -4,6% 16% 29,87% 35,56% 36,91% 17%
ROE - 9,52% 27,61% 38,96% 40,08% 38,42% 23%
Margen neto - -2,87% 9,50% 17,52% 2407% 29,69% 25%
Margen bruto - 0,76% 16,80% 27,92% 37,07% 45,00% 38%
Rotacion de activos - 1,62 1.78 1.70 148 1.24 25

El proyecto presenta una liquidez en cada uno de los afios debido a que los
resultados obtenidos son mayores a 1, por lo tanto, el negocio cubrira sus
obligaciones a corto plazo. Encontrandose por debajo del promedio de la

industria en los 4 primeros afos.

Con respecto al endeudamiento que mide la proporcién en la que los pasivos
financian los activos se evidencia que tienen valores por debajo del 50% con
tendencia a la baja desde el afio 1 al afio 5, estando por debajo del promedio
de la industria. Con relacién a los margenes neto y bruto se evidencia que los
resultados son negativos en el primer aino debido a la pérdida operacional,
mientras que para los otros afos sus valores son superiores al 10% con un
crecimiento anual, encontrandose en el afio 5 por encima del promedio de la

industria.
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El rendimiento sobre la inversion ROl muestra la eficiencia que tendra la
empresa para generar utilidades con los activos disponibles, los resultados a
partir del segundo afo son positivos y son superiores de igual forma al

promedio de la industria.

El resultado sobre el patrimonio ROE muestra la eficacia de generar utilidades
para los socios del proyecto. Los resultados obtenidos son superiores al

promedio de la industria.

Conclusiones Generales

Este plan de negocio surge con el objetivo de contribuir a la practica deportiva
en el pais, uno de los puntos mas relevantes tiene que ver con la influencia
directa en el hecho de practicar algun tipo de deporte, con los varios beneficios
de realizar actividades fisicas entre los que sobresalen la prevencion de
distintas enfermedades cardiovasculares, sobrepeso y aspectos psicologicos

como la depresion o el estrés.

Como resultado y luego de realizar un analisis del entorno externo, concluimos
que con respecto al entorno legal, el gobierno ecuatoriano ha creado leyes e
instituciones que apoyan a la practica deportiva de los cuidanos, permitiendo la
apertura de nuevos negocios. Otro factor que podemos resaltar es el entorno
econdémico, gracias a que actualmente entidades bancarias ofrecen créditos
con tasas de interés accesibles para para la creacion de nuevas empresas

relacionadas con la actividad fisica.

Por otro lado, en cuanto al factor social el sur de la ciudad en el cual se enfoca
este proyecto, representa el 36% de Quito, ademas se debe agregar que un
42% de los ciudadanos en general, realizan actividad fisica o practicar algun
deporte un promedio de 2 horas diarias, por consiguiente factor social del
mercado resulta ser punto atractivo para el proyecto. Por ultimo, dentro del

tema tecnolégico destaca el uso de la nueva era tecnoldgica en la vida



58

cotidiana de las personas, dado que hoy en dia el 32.6% del uso del Internet se
lo destina a comunicacion y a la informacion por lo que se determina que los
habitantes del sur de Quito si estan en condiciones de recibir informacion via

internet o redes sociales.

El andlisis de la industria y los factores internos mas importantes de este
proyecto indica que, el poder de negociacion de los clientes y la amenaza de
productos sustitutos tienen un alto impacto sobre la industria de los gimnasios,
por lo cual sera necesario identificar rapidamente una propuesta de valor la

cual pueda ser sostenible a largo plazo y marque la diferencia en el mercado.

Razén por la cual se concluye que la propuesta de valor para el proyecto, debe
basarse en ofrecer un servicio de calidad, gracias a una instalacién de gran
capacidad, maquinas con buena tecnologia que permitan a los usuarios realizar
sus entrenamientos de manera mas segura y rapida, optimizando su tiempo de
entrenamiento, todo esto a un precio mas bajo que el promedio del mercado, lo
que dara como resultado una mayor afluencia de clientes y la capacidad de
que la rotacién de los mismos sea continua

Para un estudio del cliente mas acertado se implementaron dos tipos de
investigaciones como son la cualitativa y cuantitativa, como consecuencia se
establece que los habitantes del sur de Quito en un se siente atraidos por
realizar actividad fisica, principalmente por el hecho de mejorar su salud y
apariencia, al mismo tiempo buscan un servicio de gimnasio que cuente con
una amplia instalaciéon, oferta de maquinas, servicios complementarios a un

precio entre los 20 y 30 ddlares.

El mismo estudio de mercado, permite concluir que el plan de marketing
disefiado para este proyecto esta basado en la estrategia general de liderazgo
en costos, la distribucion del servicio sera de manera directa y la estrategia de
precio del servicio sera penetracion de mercado, para finalizar la publicidad y

promocion de este proyecto se basara principalmente en medios digitales.
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Los indices financieros que miden la rentabilidad de un negocio o proyecto, en
este caso muestran resultados positivos, el CAPM tiene un valor de 20.69%, un
WACC de 14.11 % y un TIR de 36.38%. El periodo de recuperacion de 2.80
significa que el flujo tanto del proyecto como del inversionista sera positivo a
partir en el segundo periodo. Por ultimo el proyecto, presenta resultados

aceptables para el flujo de caja tanto del proyecto como del inversionista.

En resumen y tomando en cuenta todo lo sefialado en este estudio se puede
concluir que la creaciéon de un gimnasio “Low Cost” en el sur de la ciudad de

Quito es factible y financieramente viable
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Anexo 1: Requisitos legales para gimnasios en Quito.

=

Ministero de Saud Publca

Dweccion Provincial de Satud Pichincha

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 Votacién del propietario o representante técnico.

Copia titulos de los Profesionales Endocrindlogo y Nutricionista, (en caso de centro de
reduccion de peso). Médico (en caso de centro de cosmetologia y estética).

Copia titulo del Profesional Licenciado(a) en Educacioén fisica — gimnasios.

Copias de titulos de los profesionales de la salud (registrados en el Ministerio de Salud
Pdblica)

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 reduccién 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 afio desde su emision)

Calificacion del manejo adecuado de los desechos infecciosos

Certificacion de capacitacion de manejo de desechos

Permiso de Bomberos (Zona Rural) / Licencia Metropolitana Unica de Funcionamiento
(Distrito Metropolitano de Quito)

Fuente : (Ministerio de Salud Publica, 2012)

e Anexo 2: Horas de practica de deporte a Nivel Nacional.

Horas que practica deporte
Nivel Nacional

I I . g
os de 1 hora 2 horas 3 horas ¢ horas y
-
. 1=

Fuente: (INEC, 2010)

e Anexo 3: Entrevista a experto (Entrevista 1).
La primera entrevista fue realizada a Rommel Bermeo quien actualmente es el

gerente administrativo del gimnasio Emporium GYM & Fitness, esta ubicado en



el sector de San Bartolo, Av. Serapio Japerabi y calle Juan Calderén, este
gimnasio lleva en el mercado aproximadamente 6 afos, es uno de los
gimnasios mas acudidos en el sur de la ciudad. Para comenzar tratamos el
tema de la evolucion del fithess en el mercado ecuatoriano, segun Rommel la
evolucién de los deportes durante los ultimos afios ha sido muy notable y en el
tema de los gimnasios no ha sido la excepcién ya que han pasado de ser
considerado como mas rusticos y dirigidos a solo la masificacion muscular,
ademas de contar con maquinas poco tecnoldgicas que limitaban las rutinas de
entrenamiento y a su parecer ese factor es uno de los factores en el cual se
evidencia de gran manera la evolucion del sector.

Analizando los pros y contras que tiene este sector actualmente, como punto a
favor Rommel manifiesta que las nuevas tendencias de las personas acerca del
cuidado personal y mejorar la apariencia, son cada vez mas fuertes en las
personas, por otro lado las contras de este negocio es la gran cantidad de
competencia que existe no solo en el sur de la ciudad, a su parecer el que
exista gran gama de oferta hacer que las personas se dejen llevar por los
precios mas que por la calidad de los servicios que ofrecen este tipo de
instalaciones deportivas.

Un punto que fue importante a mi parecer considerar los principales
competidores en el mercado, Rommel manifesté que existen gran variedad de
competidores con varios afios de experiencia en el mercado, pero que Smart
Fitness en una empresa que esta tomando fuerza en el sur de la ciudad

El siguiente tema fue el de las preferencias de los consumidores en temas de
Horarios, precios y temas de actividades y maquinas en los gimnasios, en
primer lugar el precio esta relacionado al poder adquisitivo de las personas en
el sur de la ciudad, estableciendo un maximo de 40 ddlares ya que considera
qgue un precio mayor a este seria un factor que produzca cierto desinterés en
practicar actividad fisica u obstarian por otros tipos de actividades, para
Rommel las actividades ligadas a las artes marciales es algo que esta llamando
mucho la atencion en los consumidores, el horario de preferencia lo considera
en las tardes a partir de 5 de la tarde en adelante. Las maquinas que maneja

este negocio en su totalidad son importadas y aunque nos comentd que en un



principio si considero a las maquinas producidas localmente no eran lo que
esperaba y decidieron cambiar por maquinas importadas desde Panama o
Colombia.
Para Rommel el negocio del fithness va a seguir creciendo en todo el pais, pero
considera que en los primeros aios no encontrara ganancias representativas
comparadas a la inversidbn que se realiza en este tipo de negocios, el
entrevistado vuelve hacer énfasis en las tendencias y la tecnologia que viene
con todo el tema de la evolucién del sector.

e Anexo 4: Entrevista a Experto (Entrevista 2).
Para la segunda entrevista seleccionamos a German Yanez, quien es
propietario del gimnasio total Fitness ubicado en el Edificio Asociacion De
Imbaburefios, Segundo Piso, E10, De los Granados 245, ademas cuenta con
10 afios en este tipo de negocio, siendo un emprendimiento propio. La
entrevista comenzo6 contandole sobre el tema de mi investigacion, la creacion
de un gimnasio Low Cost en el sur de la ciudad de quito, la primera impresion
fue que el entrevistado conocia a profundidad sobre el giro de negocio del
gimnasio Low Cost ya que se habia radicado en Estados Unidos, antes de
emprender su negocio propio en la ciudad de Quito.
Como primer punto topamos como considera que ha sido la evolucion del
fitness en el ecuador y cual es su opinion sobre el mismo en el cual nos
manifestd que; en los tiempos cuando comenzd con su negocio la aceptacion
era muy baja y ese es el factor que mas ha notado la evolucién del sector, hoy
en dia las personas se preocupan mas por su salud y apariencia fisica, como
es el caso de su publico objetivo, jovenes prefieren tener un mejor estilo de
vida desde temprana edad.
Como siguiente tema analizando las ventajas y desventajas, para German son
las nuevas tendencias en el mercado, verse mejor, tener una mejor salud fisica
y menciona una que se empieza a notar mas predisposicion e interés. Como
una desventaja nombra el que los costos para las personas son considerados
como alto, conseguir un buen gimnasio que ofrezca buenas actividades y a
buen precio es dificil. Por otro lado, para el entrevistado es facil apertura un

negocio ya que en temas el tema de los permisos a variado hoy en dia, pero



para mencionar una de los permisos que mas se le dificulto cuando el abridé su
negocio fue el tema de la salud publica ya que exigian varios requisitos y los
procedimientos eran lentos, con largos tiempos de espera pero que ahora ese
permiso ya no es obligatorio y que actualmente solo exige tener el permiso de
la municipalidad y cancelar el valor de una patente.

El siguiente tema fue cual es su perspectiva sobre el mercado quitefio en
relacion al deporte y precisamente en los gimnasios o centros fines, para
German el Fitness esta empezando pero de igual forma estd ganando muchos
seguidores, pero que precisamente los quitefios se dejan llevar por deportes
como el ciclismo o el futbol y una manera en que identifica para que se orienten
por los gimnasios es bajar su costo que motiven a comenzar mejores habitos
en sus vidas desde jovenes que es lo que total fitness esta enfocado.

Con respecto a las preferencias de los consumidores en temas de precios,
horarios y actividades, en primer lugar, para German los horarios se han
modificado ya que antes la gente preferia acudir en los horarios de la manana
desde 6 de la manana incluso antes pero que todo dependera de a qué
mercado me enfoque para definir un horario preferencial de acuerdo a gustos o
preferencias. Para importante saber que ahora los gimnasios no solo se deben
enfocar en solo en la fuerza y la musculacién, deberian tener mas actividades
como fithess ya que en las mujeres se ven atraidas mas por actividades no
solo ligados a la utilizacion de maquinas, les llama la atencion las actividades
como bailo terapias, yoga o Pilates, para German un instructor preparado
también es un factor impoértate. En el tema del precio también ha sido variable y
por temas de la situacién econémica del pais, lo que ha obligado a adaptar los
precios ya que el gimnasio no es para las personas algo me suma necesidad,
el entrevistado definié un rango entre $ 30 y $40 dolares.

Las maquinas que cuenta el centro Total Fithess son de procedencia
colombianas y brasilefias con un precio considerablemente alto y dificiles de
importar, de igual forma menciona que el mercado chino es uno de los
proveedores de maquinas que vienen tomando fuerza y con respecto a las
maquias producidas aqui piensa que aun tienen deficiencias en temas de

precio y calidad.



Para terminar, le consulte si mi proyecto le pareceria rentable en un periodo de
5 afios y si la rentabilidad es considerable, y en discrepancia con el primer
entrevistado para German si es un negocio que es rentable desde sus primeros
anos, anqué menciona que el gran crecimiento de la competencia y que como
mencionamos el consumidor ecuatoriano no considera a condicion fisica como
algo indispensable en su gasto.
e Anexo 5: Video Grupo Focal.

https://drive.google.com/file/d/1ibx1rJitePNU4utlZhy-hZv8-
hSKLMdc/view?usp=drive _web.

e Anexo 6: Encuesta.
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScKChLUBGGY806 |-
RukWCVEKH8wDNn1Ctm1gTavMAT2Fyz8Q/viewform?usp=sf link

4 Realizas actividad fisica actualmente 7+

() si

Gimnasio Low Cost en el surde la -
ciudad de Quito O Mo

(") Esporddicaments

*Chligatorio
5. Asistes o has asistido a un gimnasio ? *
1.Edad ?*
() si, asisw actuslmente
) 8- -
() Sihe asistido
() 25-30 =
- () Mo he asistido.
.:'. 31-40
(7} 41enadelante 6. Porque razon vas o irias a un gimnasio ?
i : | Recreativo (Solo por realizar actividad Fisica).
7 Cudl es tu sexg? ¥ () Estética (Tenificar el cuerpo, incrementar masa muscular)
M Mujer () Salud (Recomendacion medica , recuperarse de lesiones).
) Homh (") Alto rendimiento (Participar en concursos).
() Hombre =

[ Otra

3. En que sector del sur de la ciudad resides actualmente 7 *
7. Cual a sido el rango promedio de precio que has pagado en

I:' Recreo. un gimnasio mensualmente.? *
() villaflora, () Menos de 20 Délares.
20 - 3 T P
) Solanda. (") 20-30 Dolares.

30 - 40 Dolares.

El calzada.

(C) 40- 50 Ddlares.

) Otro



8. Con gué frecuencia asistes al gimnasio? * 12. Segun tu criterio, qué tipos de maquinas mas se utiliza ?

ok ; (Puedes escoger varias opciones) *
() Todes los dias,

~ 3 [ Méaquinas extremidades superiores ( Brazos, hombros, pecho espalda).
() 3veces por semana.

s S [ maguinas extremidades inferiores (Gliteos y piernas ).
D s :

(7) 1wveces por semana. [-1 Maquinas de cardio.

[£1 Peso Muerto.
9. Qué caracteristica te importa mas de las siguientes? (Puede

elegir 2) * 13. En qué horario del dia preferirias asistir al gimnasio ? *
] instalaciones. (T) Horario de la mafiana. (6:00 am - 12:30 pm)

[ servicies. () Horario de tarde. (12:30 pm - 630 pm)]

[*] Eguipos/Maguinas. () Horario.de la noche: (6:30 pm-12: 30am)

El Pricic. tj_l Horario Madrugada . (12:30 am - 6:00 am)

] Promocicnes. ) » . L
14. De qué manera preferirias realizar tu suscripcion en un

gimnasio 2 *

10. Si las instalacion del gimnasio son aceptables/adecuadas. i ; :
] () Directamente en las instalaciones.
< Que tanto te importan? *

Mediante Redes Sociales, Coreo electronico o Pégina Web.

() Muche, si no hay buenas instalaciones, lo demas pierde valor.

: s = - () Wia telefonica.
() Poco, si hay buencs servicicos ¥ equipos, no me importan mucho.
2 : 2 (") Stans fuera de las instalaciones. Ejem: Cemros comerciales o Eventes.
Mada, no soy muy exigente siempre y cuando esten en aceptables

condiciones.

) Otro: 15. Que clase de suscripcidn es de tu preferencia? *
() Semanal.

11. Crees que los gimnasios deben ofrecer otras actividades () Mensual.

[Zumba, pilates o aretes marciales) * -
(_) Trimestral.

() s -

- () Anual

) Mo @

xS () Otroc

18. Segun su criterio,cuales de estas promociones de venta lo
incentivaran a asistir al gimnasia 7 *
r_:] scripcion gratis.

) Primeros meses ge suscripcidn gratis.

|:] Descuentos por afinidad (Familkares, amigos)

(_) Bonos de descuentos por objetivos.

17. Que medio prefieres para ver informacicon acerca del
gimnasio 2

Television v Radio.

() Redes Sociales
Pdedios impresos (Periodicos, Revistas especializadas)

wallas publicitarias.

18. Por que medios te gustaria recibir informacion acerca del
gimnasio 7 *

Redes Sociales.

[} Correo Electrénico.
MMensajes Whatsfap.

Llamadas welefdnicas.




¢ Anexo 7 (Resultados de la Encuesta.)

1. Edad ?

51 respuestas

@ 18-24
®25-30
®31-40
@ 41 en adelante

v__Az_

2. Cudl es tu sexo?

51 respuestas
@ Mujer
60,8% @ Hombre

3. En que sector del sur de la ciudad resides actualmente ?

51 respuestas

@ Recreo.
@ Villafiora.

; @ Solanda.
@ El calzado.
@ Chillogallo
@ Barrio del Centenario
® ViaalaCosta
® Batan
@ Pintado




4. Realizas actividad fisica actualmente ?

51 respuestas
@ si
® No
@ Esporadicamente

5. Asistes o has asistido a un gimnasio ?

51 respuestas
@ Si, asisto actualmente.
@ Si he asistido.
@ No he asistido.
T

6. Porque razon vas o irias a un gimnasio ?

51 respuestas

@ Recreativo (Solo por realizar actividad
Fisica).

@ Estético (Tonificar el cuerpo,
incrementar masa muscular).

@ Salud (Recomendacién medica ,
recuperarse de lesiones).

@ Alto rendimiento (Participar en
concursos).




7. Cual a sido el rango promedio de precio que has pagado en un gimnasio
mensualmente.?

51 respuestas
@ Menos de 20 Délares.
@ 20 - 30 Délares.
@ 30 - 40 Dolares.
@ 40 - 50 Délares.

8. Con qué frecuencia asistes al gimnasio?

51 respuestas

@ Todos los dias.

@ 3 veces por semana.
@ 2 veces por semana.
@ 1 veces por semana.
@ 3 veces por semana.

9. Qué caracteristica te importa mas de las siguientes? (Puede elegir 2)

51 respuestas

Instalaciones.
Servicios. —
Equipos/Maquinas.
Precio.
Promociones. -
o] 10 20 30

40



10. Si las instalacién del gimnasio son aceptables/adecuadas. ;Que tanto
te importan?

51 respuestas

@ Mucho, si no hay buenas
“ instalaciones, lo demas pierde valor.
Poco, si hay buenos servicios y equipos, no me importan mucho. >0 si hay buenos servicios y
15 (29,4%) lipos, no me importan mucho.
_ w nNada, no soy muy exigente siempre y
cuando estén en aceptables
condiciones.

70,6%

11. Crees que los gimnasios deben ofrecer otras actividades (Zumba,
pilates o aretes marciales)

51 respuestas
@ si
® No
82,4%

12. Segun tu criterio, qué tipos de maquinas mds se utiliza ? (Puedes
escoger varias opciones)

51 respuestas

Maquinas extremidades
superiores ( Braz...

Maquinas extremidades
inferiores (Glute...

Maquinas de cardio.

Peso Muerto.

0 10 20 30 40



13. En qué horario del dia preferirias asistir al gimnasio ?

51 respuestas

@ Horario de la mafana. (6:00 am -
12:30 pm)
@ Horario de tarde. (12:30 pm - 6:30

pm)
‘ @ Horario de la noche. (6:30 pm-12:

30 am)

@ Horario Madrugada . (12:30 am - 6:00
am)

19,6%

15. Que clase de suscripcion es de tu preferencia?

51 respuestas

@ Semanal.

@ Mensual.

@ Trimestral.
@ Anual.

16. Segun su criterio,cudles de estas promociones de venta lo incentivaran
a asistir al gimnasio ?

51 respuestas

@ Inscripcion gratis.
@ Primeros meses de suscripcién gratis.

@ Descuentos por afinidad (Familiares,
amigos,
9,8% goe) -
@ Bonos de descuentos por objetivos.




17. Qué medio prefieres para ver informacién acerca del gimnasio ?

51 respuestas

@ Television y Radio.
@ Redes Sociales.

Medios impresos (Periddicos,
Revistas especializadas).

@ Vallas publicitarias.

) st
Y

18. Por qué medios te gustaria recibir informacion acerca del gimnasio ?

51 respuestas

@ Redes Sociales.
@ Correo Electrénico.
Mensajes WhatsAap.

. @ Liamadas telefénicas.

Anexo 8: Edad / ; Realizas actividad fisica actualmente?

Realizas actividad fisica actualmente ?

18-24
25-30
31-40
41 en adelante

Total general

Porque razon vas o irias a un gimansio ? Hombre Total general

Alto rendimiento (Participar en concursos). L
Estético (Tonificar el cuerpo, incrementar masa muscular). 25
Recreativo (Solo por realizar actividad Fisica). 12

Salud (Recomendacion medica , recuperarse de lesiones).

Total general

Anexo 10: En qué horario del dia preferirias asistir al gimnasio? / Edad.



¢En qué horario del dia preferirias
asistir al gimnasio?

41 en
adelante

Total
general

Horario de la manana. (6:00 am - 12:30 pm)

19

Horario de la noche. (6:30 pm - 12 : 30 am)

19

Horario de tarde. (12:30 pm - 6:30 pm)

10

Horario Madrugada . (12:30 am - 6:00 am)

3

Total general

Anexo 11: ;Por qué medios te gustaria recibir informacion acerca del

gimnasio? /Genero.

Correo
Electrénico.

Llamadas
telefonicas.

Mensajes
WhatsAap.

Redes
Sociales.

1"

2

7

1"

7

1

4

8

Total general 18

3

1

19

Anexo 12: Genero / Crees que los gimnasios deben ofrecer otras actividades

Genero

Total

general

Hombre

31

Mujer

20

Total general

51

(Zumba,
Pilates o
artes

marciales)



Anexo 13: Modelo de Negocio canvas

Propuesta de Modelo Canvas "INFINITY GYM"

> Lo
SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON EL CLIENTE | SEGMENTO DE CLIENTES
* SERVICIO DE GIMNASIO CON UN
. ) ENFOQUE LOW COST, QUE OFRECE * ENTRENAMIENTOS BASADOS EN
+CRONOGRALAS e ENTRENAWENTo, |PIFERENTES PLANESDE LOS OBJETIVOS DEL CLIENTE
- |ENTRENAMIENTO A DIFERENTES PRECIOS| *ATENCIGN AL CLIENTE ViA
* CREACIGN DE UNA BASE DE DATOS ’
QUE SE AJUSTAN A LA ECONOMIADE | PORTALES WEB Y TELEFONICA

* ALIANZA ESTRATEGICA CON PARASEGUIRIENTE DE TOSICTIENTES.  |opryy sr GRENTO ELCUAL * REALIZAR OFERTAS, BENEFICIOSY |* HOMBRES Y MUJERES DE
EMPRESA ECUATORIANA “TAURUS" | SELECCION DE ACTIVIDADES Y ATENDEREMOS. * | PROMOCIONES. 14- 29 ANOS.
PROVEEDORA DE EQUIPOS DE ENTRENAMIENTO, EN.BASE A LOS BUENA ATENCIGN AL CLIENTE. *RECONOCIMIENTO A CLIENTES | "HABITANTES DEL SUR DE
GIMNASIO, OBJETIVOS Y PREFERENCIA DE LOS * AHORRO DE TIEMPO PARA NUESTROS  |FIELES QuITO.
*CONVENIOS CON EMPRESAS DEL USUARIOS: USUARIOS. *COMUNICACION DIRECTACON | *PERSONAS
SECTOR SUR DE QUITO. * CLASES INTERACTIVAS E * INSTALACION DE GRAN CAPACIDAD ENTRENADORES. PERTENECIENTES A
* ALIANZA CON MARCA DE ROPA '*NTEGBADORAS‘ * DISPONIBILIDAD DE AMPLIA OFERTA DE |*PRUEBA GRATIS DE LA GRUPOS
DEPORTIVA PATROCINADORA DE DISENO DEPLANESDE MAQUINAS DE CALIDAD EN DIFERENTES |INSTALACION Y MAQUINAS. SOCIOECONGMICOS A, B,
INDUMENTARIA. f"T“E"AM'Egm‘ TIPOS. *INSTRUCTORES  |*EVENTOS DENTRO Y FUERADEL  |C+-
*CONVENIO CON EMPRESA QUE *CAPAC'TAC' N DEL PERSONAL. DISPONIBLES TODO EL TIEMPO. GIMNASIO PARA INTEGRACIGN DE | * PERSONAS QUE
BRINDE APOYO EN EVENTOS. MANTENIMIENTO DE MAQUINAS. |4 scTi\IDADES INNOVADORAS Y CLASES | NUESTROS USUARIOS. QUIERAN INCREMENTAR O
*CONVENIOS CON MEDICOS, PERSONALIZADAS. REDUCIR SU PESO
NUTRICIONISTAY FISIOTERAPEUTAS. RECURSOS CLAVE *SERVICIOS COMPLEMENTARIOS COMO CANALES CORPORAL

* PERSONAS DENOMINADAS

INFLUENCERS EN REDES SOCIALES
PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO

DEL GIMNASIO.
*CLUBES Y ASOCIACIONES

DEPORTIVAS DEL SUR DE QUITO.

*INSTALACIGN AMPLIA.

*SERVICIOS BASICOS (AGUA, LUZ, WIFI).
* AMPLIA OFERTA DE MAQUINAS DE
ULTIMA TECNOLOGIA.

*ARTICULOS DEPORTIVOS DE CALIDAD
*INSTRUCTORES CAPACITADOS.
*SERVICIOS COMPLEMENTARIOS (ZONA
HOMEDA) (AMPLIO PARQUEADERO).

ESTRUCURA DE COSTES

*ARRIENDO DE LA INSTALACION: $ 18.000 ANUALMENTE.
* SERVICIOS BASICOS Y SUMINISTROS DE OFICINA: $6.300 ANUALMENTE
*SUELDOS ADMINISTRATIVOS Y ENTRENADORES: $34.261 ANUALMENTE
*GASTOS DE MARKETING: $ 5.100 ANUALMENTE.

ZONA HUMEDA Y AMPLIO PARQUEADERO

* DISTRIBUCION Y VENTA DE
SUSCRIPCION DIRECTA.

* COMUNICACION MEDIANTE
REDES SOCIALES Y PAGINA WEB
* MATERIAL PUBLICITARIO (
MERCHANDISING, FLYERS).

* PERSONAS QUE QUIEREN
MEJORAR SU APARIENCIA
Y SALUD FiSICA.

* PERSONAS QUE
QUIERAN DISFRUTAR DE
UN SERVICIO DE CALIDAD

ESTRUCTURA DE INGRESOS

* INGRESOS POR INSCRIPCION $5
*INGRESOS POR SUSCRIPCION PLAN CONFORT: $20.
*INGRESOS POR SUSCRIPCION PLAN CORE: $30.
*INGRESOS POR SUSCRIPCION PLAN INFINITY $40.
*INGRESO POR COBRO DE MANTENIMIENTO 5$




Anexo 14: Horarios de entrenamiento y clases.

O

> .

@ HORARIO DE ENTRENAMIENTO Y CLASES " INFINITY GYM" @

Lunes

Martes

Miercoles

Jueves

Viernes

Sabado

Domingo

5:30 - 9:00

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

9:00 - 10:30

Clase de
Spinning

Clase de
Spinning

Clase de
Spinning

Clase de
Spinning

Clase de
Spinning

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

10:30- 11:30

Clase de Zumba

Clase de Yoga y
Pilates

Clase de Zumba

Clase de Yoga y
Pilates

Clase de Yoga y
Pilates

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

11:30 - 13:00

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

13:00 - 15:00

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

15:00 - 17:00

Clases de Boxeo
Artes Marciales

Clases de Boxeo
Artes Marciales

Clases de Boxeo
Artes Marciales

Clases de Boxeo
Artes Marciales

Clases de Boxeo
Artes Marciales

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

17:00 - 18:00

Clase de
Aerobicos

Clase de
Aerobicos

Clase de
Aerdbicos

Clase de
Aerobicos

Clase de
Aerobicos

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

18:00 - 19:30

Clase de
Spinning

Clase de
Spinning

Clase de
Spinning

Clase de
Spinning

Clase de
Spinning

™~ renamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

19:30 - 22:00

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Cerrado

Cerrado

22:00 - 00:00

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre

Entrenamiento
Libre
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Anexo 15: Grafico de cadena de valor
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CADENA DE VALOR
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