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RESUMEN

El siguiente plan de negocios tiene como objetivo principal determinar la
viabilidad de la creacion del Centro Integral Deportivo “Iron Women — Iron
Kids”. El cual es un gimnasio localizado en la ciudad de Quito y que sera
dirigido a madres con hijos que comprendan las edades de 1 a 5 afos y a

mujeres en general.

La industria en la que se encuentra el Centro Integral Deportivo es la de
Ensenanza Deportiva y Recreativa; la cual ha presentado un crecimiento en los
ultimos afios como lo demuestra el PIB de la industria que reflejé un incremento
del 4% en el ano 2013. (Banco Central del Ecuador, 2013, PIB por Industria).
En la ciudad de Quito existen 83 negocios dentro de la industria de Ensefianza
Deportiva y Recreativa (INEC, 2010, Si Emprende), esto indica que existe

demanda para los servicios que la industria ofrece.

Con la investigacion de mercados realizada se comprobé que un 92,2% de las
madres con nifos entre 1 y 5 afios de edad estarian dispuestas a ir al
gimnasio. El negocio pretende alcanzar un 0,39% del mercado potencial.
También arrojé datos en los que se determina que a pesar de que existen
gimnasios en la ciudad de Quito no hay ninguno que brinde el tipo de servicio

que “Iron Women- Iron Kids” ofrece a sus clientes.

“Iron Women — Iron Kids” utilizara la estrategia de desarrollo de producto la cual
consiste en entrar al mercado con un producto mejorado. El gimnasio ofrecera
a las madres la posibilidad de que realicen entrenamiento deportivo simultaneo
con sus nifos y de esta manera se les da la opciéon de que tanto madres como
hijos estén realizando actividades que benefician a su salud. También el
servicio podra ser utilizado por las mujeres de la ciudad de Quito que deseen

realizar actividad fisica.
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Para el proyecto se estima una inversion inicial de $ 51752,08; un 70%
($36226,46) cubierto con un crédito y el 30% (15525,62) por capital propio.
Con un escenario esperado y apalancado, la TIR del proyecto es de 17,16% y

el VAN de $25285,93; lo que demuestra que el proyecto es totalmente viable.
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ABSTRACT

The following business plan has like a main objective to determine the feasibility
of the creating the Integral Sports Center "lron Women - Iron Kids". Which is a
gym located in the city of Quito and will be aimed at mothers with their children

between the age of 1 -5 years, and for females in general.

The industry in which is located the Sports Center is the Integral Sport and
Recreation Instruction; which has presented a growth in recent years as
evidenced by the industry GDP reflecting an increase of 4 % in 2013 (Banco
Central del Ecuador, 2013, PIB por Industria) . In Quito, there are 83
businesses in the industry Sports and Recreation Instruction (INEC, 2010, Si
Emprende), this indicates that there is a demand for services that the industry

provides.

With market research conducted found that 92.2 % of mothers with children
between 1 and 5 years of age would be disposed to go to the gym. The
business aims to reach 0.39% of the potential market. Also yielded data on
which it is determined that although there are gyms in the city of Quito there are
none that provide the kind of service that "lIron Women- Iron Kids" offers their

customer.

"Iron Women - Iron Kids" uses the strategy of product development which
consists of entering the market with an improved product. The gym will offer
mothers the possibility of performing simultaneous sports training with their
children and thus are given the option of both mothers and children are doing
activities that benefit your health. Also the service can be used by women who

wish to Quito physical activity.



For the project an initial investment of $ 51,752.08 is estimated; 70% ($
36,226.46) covered by a loan, and 30% ($ 15525.62) for equity. With an
expected and leveraged scenario, the project IRR is 17.16 % and NPV of $
25,285.93; demonstrating that the project is entirely feasible.
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1. INTRODUCCION

1.1. ASPECTOS GENERALES

1.1.1. ANTECEDENTES

La idea del negocio surgio al detectar la necesidad que la madres de la ciudad
de Quito tienen al querer realizar alguna actividad deportiva y que no les es
posible ya que no cuentan con un lugar donde puedan dejar a sus hijos.
También se notd que en los centros de estimulacion temprana, ludica, baile o
deportivos las madres esperan afuera de los establecimientos y no tienen la
opcion de realizar alguna actividad que les beneficie o distraiga. Otro factor que
se ha podido observar es que en ciertos gimnasios la asistencia de madres con
nifios de entre 1 a 5 afios es baja porque no tienen donde dejar a sus nifios lo

cual interrumpe su rutina de hacer deporte.

En base a esta realidad, se ha percibido la oportunidad y necesidad de crear un
negocio de ensefianza deportiva y recreativa para mujeres y nifios de 1 a 5

anos (Iron Women — Iron Kids).

Iron Women — Iron kids es un negocio que tiene como objetivo el posicionarse
como uno de los primeros centros integrales y deportivos que permite el
entrenamiento deportivo simultdneo de madres e hijos en un solo lugar,
cuidando la salud y el estilo de vida de los usuarios, ademas de optimizar el
tiempo de las madres. EIl target principal son madres con nifios entre 1 a 5
afnos, pero también es un gimnasio al que pueden asistir mujeres que quieran

realizar actividad fisica.

El centro basara su actividad comercial en su principal caracteristica la

difrenciacion en el servicio; mediante la creacion del primer gimnasio que



permite el entrenamiento deportivo simultdneo de madres e hijos. Las

actividades que podran realizar las madres o mujeres interesadas en pracrticar

actividad fisica son las de TRX, cycling, bailoterapia y pilates, y para los nifios

habra actividades ludicas las cuales les ayudara a desarrollar su motricidad y a

equilibrar su desarrollo intelectual.

1.1.2. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para observar la viabilidad de la creacion del

Centro Integral Deportivo “lron Women — Iron Kids”.

1.1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar la industria, la compafia y el servicio, para determinar las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa a
través del analisis del entorno de la industria.

Investigar y analizar el mercado utilizando herramientas cuantitativas y
cualitativas, a través de encuestas, entrevistas y grupo focales, para
identificar el nivel de aceptacion del Centro Integral Deportivo.
Desarrollar el plan de marketing para el Centro integral Deportivo a
través de la determinacién de estrategias de mercadeo.

Elaborar el plan de operaciones y produccion de la empresa,
identificando los procedimientos técnicos y funcionales de la empresa.
Determinar el equipo gerencial acorde a las necesidades de la empresa,
para determinar lineamientos y directrices de la misma.

Identificar los riesgos criticos, problemas y supuestos que se pueden
presentar al ejecutar la empresa con el fin de tomar las medidas
correctivas del caso.

Elaborar el plan financiero del Centro Integral Deportivo para determinar

la viabilidad del mismo.



1.1.4. HIPOTESIS
El Centro Integral Deportivo “lron Women — Iron Kids” tiene mercado potencial

y es financieramente viable.



2. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

Para determinar la viabilidad de la industria es fundamental conocer y analizar
las variables del entorno para la toma de decisiones, identificando los factores

que afectan directa o indirectamente a la industria.

2.1. LAINDUSTRIA
Para describir el negocio, se tomara en cuenta la clasificacion CIlIU4.0

(Clasificacion Industrial Internacional Uniforme).

Tabla 1. Enseianza Deportiva Y Recreativa

Tomado de: Investigacion Realizada INEC

SECTOR P Ensenanza
P85 Ensefanza
INDUSTRIA P854 Otros tipos de ensefianza
P8541.0 Ensefianza deportiva y recreativa
NEGOCIO Centro Integral Deportivo

Segun la Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas de la pagina del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC (2010, Si Emprende), la
industria de la ensefianza comprende algunos servicios. El negocio se ha
catalogado en la Industria de ENSENANZA DEPORTIVA Y RECREATIVA con
el codigo P8541.0.

2.1.1. TENDENCIAS
Para establecer el atractivo de la industria, a continuacion se realizara un
analisis de la industria en el tiempo para determinar si ésta ha crecido, se ha

mantenido o se ha reducido.



Analisis del PIB

Tabla 2. PIB Nacional, PIB Petrolero, PIB no Petrolero, PIB Servicios Ensefianza (dolares)

Tomado de: Banco Central del Ecuador

ANO

2008
2009
2010
2011
2012
2013

2014

PIB Total

54.250.408.000

54.557.732.000

56.168.864.000

60.569.488.000

63.672.625.000

88.186.000.000

98.895.000.000

PIB Petrolero

6.800.916.000

6.829.481.000

6.591.049.000

6.891.756.000

6.843.739.000

7.138.019.777

7.523.472.845

PIB no
Petrolero

47.449.492.000

47.728.251.000

49.577.815.000

53.677.732.000

56.828.886.000

81.047.980.223

91.371.527.155

PIB Servicios
(enseianza)

2.767.573.000
2.987.268.000
2.965.434.000
3.040.744.000
3.248.958.000
3.398.410.068

3.507.159.190

Variacion
PIB
(ensefanza)

8%
1%
3%
6%
4%

3%

120.000.000.000

100.000.000.000

80.000.000.000

60.000.000.000

40.000.000.000

20.000.000.000

I PIB

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

I P|B Total

Petrolero

[ PIB no
Petrolero

Figura 1. PIB Nacional, PIB Petrolero, PIB no Petrolero, PIB de Servicios

Modificado de: INEC Ecuador en Cifras http://www.ecuadorencifras.gob.ec/ecuador-en-cifras/




Si se analiza el PIB total de la tabla 2, se observa que habido un incremento
entre cada afo, lo que puede percibirse como un aumento en el valor
monetario de la produccién de bienes y servicios de las diferentes industrias del
pais. Observando los datos del PIB no Petrolero se afirma que la produccién de
bienes y servicios ha favorecido en gran cantidad al aumento del PIB total. El
crecimiento anual promedio del PIB total expresado en porcentaje es de
10,52% para el periodo del ano 2008-2014, al ser el resultado positivo se

puede llegar a la conclusion que el pais esta mejorando su productividad.

u PIB Petrolero

= PIB no Petrolero

Figura 2. PIB Petrolero — PIB No Petrolero

Modificado de: INEC-Ecuador en Cifras http://www.ecuadorencifras.gob.ec/ecuador-en-cifras/

Después de realizar un analisis del PIB Petrolero y el PIB No Petrolero durante
el periodo 2008-2014; la figura 2., ilustra el porcentaje que estos representan
en la economia del pais. El PIB no Petrolero representado un 90% dentro de la
economia, es decir que la mayor parte del dinero proviene de las diferentes
industrias, especificamente de la produccion de bienes y servicios de los

distintos sectores incrementando las fuentes de trabajo interna.



M PIB Servicios (ensefianza)
M PIB Construccion
= PIB Minas y Canteras

B PIB Otros Servicios

Figura 3. PIB No Petrolero - Servicios

Modificado de: INEC-Ecuador en Cifras http://www.ecuadorencifras.gob.ec/ecuador-en-cifras/

PIB Servicios (enseiianza)
4.000.000.000
3.500.000.000
3.000.000.000 -

2.500.000.000 - I PIB Servicios
2.000.000.000 - (ensefianza)

1.500.000.000 - —— Lineal (PIB Servicios

1.000.000.000 - (ensefianza))
500.000.000 -
0 -

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 4. PIB Servicios - Ensefianza

Modificado de: INEC-Ecuador en Cifras http://www.ecuadorencifras.gob.ec/ecuador-en-cifras/




En cuanto al PIB de los servicios que conforman en PIB no Petrolero, tenemos
que los servicios de ensefianza aportan en un 5% como se observa en la figura
3. Se puede discernir que la industria esta en crecimiento; es decir que hay
mas clientes interesados en los diferentes negocios y a su vez mas empresas

que estan preparandose para enfrentar a la demanda existente.

Ciclo de Vida de la Industria

INDUSTRIA

ENSENANZA
DEPORTIVA

INTRODUCCION

4

Figura 5. Ciclo de Vida de la Industria

Es importante valorar la evolucion de la industria para decidir que estrategias
se debe implantar. La Industria de Ensefianza Deportiva se encuentra en la
etapa de CRECIMIENTO llegando a un nivel MEDIO.

Dentro de la industria, existe una oferta alta de escuelas de ensefianza en las
siguientes etapas: iniciacion temprana, infantil, juvenil, alto rendimiento,
actividades recreativas; ademas de que hay un grado de aceptacién favorable
por parte de la poblacion. Sin embargo, no todas las escuelas abarcan a todas
las disciplinas deportivas. La unica excepcion es el futbol el cual se encuentra

en la etapa de madurez.



El talento humano se ubica en la etapa de crecimiento pero al inicio de la curva.
La oferta de entrenadores es escasa, ya que no existe una regulacion nacional
para certificarlos bajo el titulo de instructores en ensefanza deportiva.
Actualmente se cuenta con profesionales nacionales con el titulo de
preparadores fisico o especialistas en educacion fisica; en cuanto a las
personas que si poseen el certificado de instructores en su mayoria son

extranjeros.

La parte de mercadeo, se encuentra en crecimiento pero de una forma
acelerada. Las tendencias que impulsan el crecimiento son: la salud (evitar
estrés y obesidad), el cuidado de la imagen personal, autorrealizacion (retos
personales, grupales, etc.), entre otras. Unificando los criterios, se obtiene un

crecimiento a nivel medio.

Entre los servicios que conforman la Industria de Ensefianza Deportiva, se

encuentran los siguientes:

e Gimnasios

e Programas de bailo terapia

e Programas gratuitos por parte del estado para ejercitarse
e Clases deportivas particulares

e Escuelas deportivas

e Academias de baile, etc.

Dentro de los ultimos 5 afos, el precio promedio mensual de los servicios ha
venido creciendo. Algunos de los factores que han intervenido son: el pago de
impuestos, aranceles a las importaciones, incremento del salario basico,

ademas de los arriendos, entre otros.
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La forma de mercadeo y comercializacion de estos servicios ha variado a lo
largo de los ultimos afios. Con la globalizacion, las empresas y los negocios no
pueden dejar de innovar. En la actualidad, el uso de las redes sociales es
indispensable para la comunicacidon, promocion y posicionamiento de los

diferentes negocios.

La industria de ensefianza deportiva es muy atractiva para ingresar con un
servicio nuevo o con uno mejorado. Al hallarse en la etapa de crecimiento, no
s6lo hay mas clientes; sino también aumenta el ingreso de nuevos
competidores. El desafio es claro; para mantener un crecimiento sostenible en
el mercado, las empresas deben implementar estrategias enfocadas en la

calidad e innovacion del servicio, mejorar la atencion, promocion, etc.

2.1.2. ESTRUCTURA DE LA INDUSTRIA

En la industria de Ensefanza Deportiva y Recreativa existe un total de 57
empresas dentro del pais segun la Superintendencia de Compafias (2013,
Sector Empresarial — Numero de Compafiias); de las cuales 26 son compafias

anonimas y 31 son companias de responsabilidad limitada.

Segun el INEC (2010, Si Emprende), en el canton Quito existen 83
competidores actuales dentro de la industria de Ensefanza Deportiva y
Recreativa entre los cuales se encuentran los clubes deportivos a nivel
recreativo y formativo, gimnasios, escuelas de baile, entre otros (Ver Anexo 1).
Segun América Economia (Marin, 2011, Negocios & Industrias), Ecuador
facturé 64 millones de ddlares en el 2011 y apenas tiene una penetracion del

1,5%, con 864 gimnasios alrededor del pais.
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Cabe recalcar que el numero de negocios dentro de la industria segun el INEC
y América Economia difiere del dato de la Superintendencia de Compafiias
porque no todas los negocios que forman parte de la industria se encuentran
registrados.

En el pais se puede encontrar establecimientos pequefios y medianos, con un
promedio de 65 personas inscritas. En cuanto a los proveedores, segun el
INEC (2010, Si Emprende) los negocios que estan dentro de esta industria

poseen un promedio de 4 trabajadores (1 mujer y 3 hombres).

La practica deportiva se esta masificando cada vez mas, fruto de ello se puede
observar la campafa realizadas por el Ministerio del Deporte “Ecuador
Ejercitate y Vive Sano” la cual se esta implementando en todas las provincias

del pais.

Personal capacitado. Capacitaciones constantes
en cuanto a atencidn al cliente. Buen ambiente
de trabajo.

Ubicacion estratégica para facil acceso. Control
INFRAESTRUCTURA preventivo de los equipos. Contactocon
proveedores para abastecimiento de equipos.

COMPRAS Adquisicién de maquinaria con tecnologia de
punta.
SERVICIO
VENTAS OPERACIONMNES m POST-VENTA
= Atencion = Abastecimiento de = Todos los medios = Politicas para
personalizadaal productos e insumos para promocionarel fidelizaralcliente.
cliente. para correcta servicio: publicidad, * Ajuste del servicioen
»Baze de datos prestaciondel hospitalidad, politica funciéna
actualizadas sobre servicio. de precios, control requerimientos de
promocionesy = Control de de ventas. los clientes.
precios. instructoresy de = Atencion
= Seguimientoa los horarios. personalizada.
clientes. = Control del servicio.

Figura 6. Cadena de Valor del Servicio
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El conjunto de actividades representa a los principales componentes de la
cadena de valor de la industria; los cuales se deben tomar en cuenta al
momento de planificar las estrategias para que el negocio funcione de manera

adecuada y con un servicio de calidad.

La cadena de valor inicia con las ventas, en donde se debe brindar atencion
personalizada y realizar el seguimiento a cada uno de los clientes; también es
importante la logistica, ordenar las instalaciones, asi como controlar a los
instructores y capacitarlos constantemente. Al ser una industria de servicio,
para alcanzar el éxito en el negocio se debe integrar a los procesos de
marketing, publicidad y el servicio de post-venta; ademas de las actividades de

soporte (RRHH, infraestructura y compras).

2.1.3. FACTORES ECONOMICOS Y REGULATORIOS
Los factores econdmicos y regulatorios existentes en la industria son los

siguientes:

Inflacién: se trata del aumento de los precios o la depreciacién de la moneda;
afecta de manera directa a la industria ya que si esta sube las personas

podrian dejar de asistir a los servicios ofrecidos.

Tabla 3. Inflacién Anual

Tomado de: Banco Central del Ecuador
ANO 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
INFLACION | 8,83% |4,31% |3,33% 541% |4,16% | 270% | 3,2%
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Figura 7. Inflacion Anual

Modificado de: Banco Central del Ecuador
http://contenido.bce.fin.ec/documentos/PublicacionesNotas/Notas/Inflacion/inf201312.pdf

De acuerdo a los datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador
(2013, Inflacion Mensual, Anual y Acumulada), la inflacion en el afio 2008 se
incrementd considerablemente llegando a un 8,83% debido a una serie de
acontecimientos nacionales como: el aumento de impuestos a los automoviles,

ademas de la crisis que existi6 a causa de la dolarizacion.

Sin embargo, se puede ver que en el afio 2009 disminuye a 4,31% ya que se
estabilizaron los precios de la materia prima. En el afio 2010 llega a un 3,33%
mientras que en el 2011 se incrementa a 5,41% por causa de que los precios
se elevaron por sobre la tasa inflacionaria del 3,33% del ano 2010. Entre el
2012 y el 2013, la inflaciéon disminuyé ocasionando variacién de los precios

dentro del mercado.
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El presidente Rafael Correa, proyecta cerrar el afo 2014 (El Universo, 2013,
economia), con una inflaciéon del 3,20%; con un aumento del 0,50% con
respecto al afio 2013. Lo que afectara a la poblacion ya que los precios de los
servicios y productos suben, sin que suceda lo mismo con los salarios. Al ser la
industria de Ensefianza Deportiva un servicio que no es de primera necesidad

un incremento en la inflacion si afectara al mercado.

El Desempleo: es un indicador muy importante para los negocios, ya que
mientras mas trabajo tenga la poblacion, mas facilidades tienen para acceder a

los servicios.

DEZEMPLED — Ultimos dos afios T

F A
Vil Y

\/\&ﬁv&

+.55%

L=
d  55%

Maximo
Minimo

Figura 8. Desempleo ultimos dos afios

Tomado de: Banco Central del Ecuador
http://contenido.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=desempleo

La tendencia del desempleo en estos dos ultimos afios ha disminuido en un
50,06%, estabilizandose en 4,55%, lo que es favorable para la industria ya que
al tener mas ciudadanos empleados que reciben un salario, podria provocar un

aumento en la demanda de bienes y servicios.



Tasas de Interés:
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MARZ0 2014 (*)

Tasas de Interés

1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES

Tasas Maximas

Tasas Refer

Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Maxima % anual

para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 817 Productive Corporativo 033
Productive Empresarial 953 Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.20 Productive PYMES 1183
Consumao 1591 Consumo 16.30
Vivienda 10.64 Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacion Ampliada 22.44 Microcrédito Acumulacion Ampliada 25.50
Microcrédito Acumulacion Simple 2520 Microcrédito Acumulacion Simple 27.50
Microcrédite Minorista 28.82 Microcrédite Minorista 30.50

2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO

Tasas Referenciales % anual Tasas Referenciales % anual
Depositos a plazo 453 Depositos de Ahorro 141
Depasitos monetarios 0.60 Depositos de Tarjetahabientes 0.63
Operaciones de Reporto 024

3. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO

Tasas Referenciales % anual Tasas Refi ! % anual
Plazo 30-60 3.89 Plazo 121-180 511
Plazo 61-80 367 Plazo 181-360 565
Plazo 91-120 493 Plazo 361 y mas 5.35

Figura 9. Tasa de Interés

Tomado de: Banco Central del Ecuador
http://contenido.bce.fin.ec/documentos/Estadisticas/SectorMonFin/TasasInteres/Indice.htm

Un factor econémico prioritario es la tasa activa de interés; en especial cuando

el financiamiento del proyecto se lo realizara a través de un préstamo. El

gobierno en los ultimos afios ha fomentado la produccion nacional, por esta

razon ha establecido el valor de este indicador en 8,17% anual si se trata de un

crédito comercial corporativo, en el caso de ser empresarial el valor de la tasa

de interés es de 9,53% y para las Pymes de 11.20%.

Factor

La estabilidad de un pais es un factor importante que puede beneficiar o

es Politicos:

perjudicar a las empresas y negocios. En la actualidad, el presidente Rafael

Correa esta cursando su tercer mandato, lo cual es positivo para el pais ya que
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ha traido estabilidad politica; ademas ha implementado politicas para estimular
a la produccién nacional. El gobierno ha apoyado también a la administracion

publica y ha ejecutado muchas obras de infraestructura y vivienda.

Por otra parte, el gobierno ha otorgado microcréditos a la pequefia y mediana
empresa, generando confianza en el sistema financiero y beneficios hacia los

clientes.

Factores Tecnologicos:

Para abrir un negocio que brinde el servicio de ensefianza deportiva se
requiere de equipos de vanguardia (medidor de grasa, maquinas e
implementos para gimnasios, etc.) los cuales deben poseer tecnologia de
punta. El factor tecnolégico es muy importante ya que constantemente los

equipos se actualizan, por ende los negocios también.

Factores Regulatorios:

Para establecer un negocio en la industria de Ensefianza Deportiva y
Recreativa, se debe cumplir con los requisitos impuestos por el estado o por los

organismos gubernamentales. Los factores regulatorios son los siguientes:

e EIl Ministerio de Salud Publica (2014, Requisitos para Establecimientos
Nuevos), autoridad sanitaria establece que para el funcionamiento de un
gimnasio es necesario tener los siguientes documentos:

o Planilla de Inspeccion.

o Copias de los titulos de los Profesionales Endocrinélogo vy
Nutricionista, (en caso de centro de reduccién de peso). Médico
(en caso de centro de cosmetologia y estética).

o Copia del titulo Profesional Licenciado(a) en Educacion fisica —

gimnasios.
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o Copia del Certificado del titulo emitido por el Conesup.

o 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).

o Certificado de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

El Ministerio de Inclusibn Econdmica y Social junto con el INFA,
establecen que para la apertura de una instalacion dedicada al cuidado
de menores de edad es necesario cumplir con las normas basicas: de
espacio técnico, personal capacitado (cuya cantidad dependera del
numero de niflos) y un programa curricular.

En cuanto a los requisitos del Municipio son los siguientes:

o Formulario Unico de Licencia Metropolitana de Funcionamiento.

o Copia del RUC actualizado.

o Copia de Cédula de Identidad o Ciudadania de Representante
Legal.

o Copia de Papeleta de Votacion del Representante Legal.

o Para establecimientos que requieren control sanitario: Carné de
salud del personal que manipula alimentos.

o Copia de la Escritura de Constitucién.

o Autorizacién notariada del duefio del predio (en caso de no ser
local propio).

o Certificado Ambiental Vigente

Para registrar la marca en el IEPI (Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual) es necesario seguir un procedimiento que dura
aproximadamente entre 7-10 meses.

A nivel de las importaciones, tenemos que toda persona natural o
juridica que haya sido registrados como importador en el sistema
ECUAPASS y aprobado por el Servicio Nacional de Aduanas del
Ecuador esta en la capacidad de importar. Sin embargo segun el Comité
de Comercio Exterior (Comex) hay maquinaria que no deberia pagar

impuestos y ahora se esta cobrando.
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Esto perjudica a los empresarios debido a que el valor de los aranceles

es alto, lo que podria detener el desarrollo del negocio.

2.1.4. CANALES DE DISTRIBUCION

Figura 10. Canal de Distribucién

Dentro de la Industria de Ensefianza Deportiva y Recreativa, la mayoria de los
negocios que se desarrollan ofrecen servicios a la poblacion. Para vender estos
servicios al comprador final lo hacen de manera directa. Segun Kotler y
Armstrong (2008, p. 302), a esta funcidon se la conoce como canal de
distribucion directo; es decir sin intermediarios. Esto es una oportunidad para
los negocios que estan dentro de esta industria, ya que la distribucion sera

menos costosa.
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Figura 11. Fuerzas de PORTER

Poder de
Negociacion de
los Clientes

ALTO

Barreras de entrada para nuevos competidores

En la actualidad, la industria de ensefianza deportiva y recreativa esta

creciendo moderadamente en el pais. Aproximadamente en un porcentaje del

10,52% como se menciona en el capitulo 2 en el analisis del PIB de Servicios;

sin embargo para implementar un negocio se necesita de una inversion media

alta. Otro factor a considerar, es el tema de la localizacion del establecimiento y

de las adecuaciones que se deben hacer al lugar.

Por esas razones, las barreras de entrada para nuevos competidores dentro de

la industria o del negocio son MEDIAS.
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Poder de negociacion de los proveedores

En la industria de ensefianza deportiva existen dos principales proveedores.
Por un lado, se encuentra el talento humano (profesores, instructores) de los
cuales una cantidad minima cuenta con los estudios culminados. Este grupo
pequeio cuando son contratados pueden estar negociando su salario, el

horario de trabajo, beneficios, entre otras cosas.

Del otro lado, se encuentran también las diferentes comparfias que ofrecen
articulos y maquinaria deportiva a los diferentes negocios, donde la
negociacion se da en lo correspondiente a rebajas en precio y envio de la

maquinaria o articulos adquiridos por el cliente.

Debido a lo explicado anteriormente, se llegdé a la conclusién que el poder de

negociacion de los proveedores es MEDIA.

Poder de negociacion de los clientes

En la industria de ensefianza deportiva y recreativa existen varios servicios que
pueden satisfacer las necesidades de los potenciales clientes. Se puede
participar de clases gratuitas impartidas por los programas del gobierno; asi
como también el asistir a un gimnasio de barrio o a las diferentes opciones de

negocios que conforman la industria.

Al tener algunas alternativas los clientes pueden comparar el servicio, los
precios, la preparacion de los profesores, la ubicacion, la infraestructura, entre
otras caracteristicas y elegir el que mejor se adapte a sus necesidades. Los

negocios que deseen entrar en este mercado deben buscar la forma de llegar a
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los clientes, de manera que escojan el servicio ofertado. El poder de

negociacion de los compradores es ALTO.

Amenaza de productos sustitutos

Existe una serie de programas sustitutos que de alguna forma satisfacen las
necesidades de los clientes, por ejemplo: gimnasios, programas deportivos del
gobierno (bailo terapia, aerébicos), clubes deportivos, los diferentes cursos
proporcionados por las distintas federaciones deportivas, las actividades
recreativas y deportivas que ofrecen los country clubes, clases de baile, entre
otros. Ademas se trata de una industria selectiva, donde los consumidores

tienen las capacidades y las posibilidades de probar algunas opciones.

Para competir en el mercado y obtener ganancias, depende mucho de la
diferenciacion que ofrezcan los negocios, de posicionarla y de que el cliente las
perciba. La amenaza de productos sustitutos dentro de la industria de

ensefianza deportiva recreativa es ALTA.

Rivalidad entre empresas competidoras

En vista de que la industria se encuentra en la etapa de crecimiento llegando a
un nivel medio, muchos competidores querran entrar al mercado con servicios
similares o diferentes; ocasionando un ambiente de alta competitividad, donde
las utilidades pueden disminuir y dar comienzo a una guerra de precios que

podria afectar a la industria y danar el mercado.

Para poder competir en el mercado y contrarrestar a la competencia, se debe

enfocar en la ventaja competitiva del negocio, en darla a conocer y hacer de
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ella una experiencia de deleite para los clientes. La intensidad de la rivalidad

entre empresas competidoras es MEDIA.

2.2. LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.21.LAIDEAY EL MODELO DE NEGOCIO

La idea del negocio es la de crear un Centro Integral Deportivo llamado ““Iron
Women — Iron Kids™ el cual se preocupara por la salud y el bienestar de la
mujer. Ademas de ofrecer en un solo lugar un gimnasio que permite el

entrenamiento deportivo simultdneo de madres e hijos (1 a 5 afos).

La principal ventaja competitiva del Centro Integral Deportivo es el beneficio
que tienen las madres de estar ejercitandose y cuidando de su salud, mientras
sus hijos (1 a 5 afos) se divierten realizando actividades acorde a sus edades.
El enfoque del servicio para los menores se basa en actividades ludicas que se
realicen bajo techo para nifios y nifias de una manera natural, amena y
divertida.

En cuanto a la mujer moderna, la ventaja competitiva consiste en que puedan
sentirse bien, cuidando de su salud en lugar limpio, moderno y con un
excelente ambiente femenino. Todo en un solo lugar, cuidando los detalles y

asegurandonos de que las clases sean impartidas por profesionales.

Integrando todos los aspectos mencionados, la apertura del Centro Integral

9

Deportivo llamado ““Iron Women — Iron Kids” dara buenos resultados.



2.2.2. ESTRUCTURA LEGAL DE LA EMPRESA
Tipo:

Sociedad Andénima
Nombre:
Centro Integral Deportivo “Iron Women — Iron Kids”

Domicilio Fiscal:

Calle Eloy Alfaro y 6 de Diciembre, sector La Corufia.

Representante legal:
Daniela Salazar Gonzalez
Socios:

¢ Daniela Salazar
e Paola Revelo

e Fernando Torres
e Saulo Jiménez

e Denisse Bravo

2.2.3. MISION, VISION Y OBJETIVOS
Mision
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Somos una empresa que ofrece un servicio vanguardista para la ejecuciéon de

los mejores y mas avanzados ejercicios para promover la salud y el bienestar

de la mujer. Contamos con especialistas para el cuidado de los nifios, ademas

con las mejores instalaciones, estancia infantil y clases personales. Nos

enfocamos en la mujer moderna, brindando los mejores horarios y la mayor

cantidad de clases durante el dia con instructores certificados que en todo

momento cuidaran de tu cuerpo.



Vision
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Ser para el 2019, el primer Centro Integral Deportivo lider de la ciudad de Quito

que se preocupa por la salud de las mujeres y el bienestar de los nifios.

Objetivos

Tabla 4. Objetivos

CORTO PLAZO

Contar con instructores capacitados, que posean un buen método
de ensenanza; capacitarles al menos una vez al aio.

Desarrollar campafas de publicidad para posicionar al centro a
través de alianzas estratégicas para promocionar al mismo.
Desarrollar una instancia infantil, donde los infantes disfruten
mientras sus madres estan ejercitandose a través de actividades
ludicas.

Desarrollar un ambiente muy femenino en el negocio a través de
la constante innovacion de las actividades deportivas.

MEDIANO PLAZO

En un periodo de tres afios, ampliar nuestro portafolio de
servicios; a través de la innovacion y del estar escuchando a
nuestros clientes.

En un periodo de tres anos contar un promedio de 25 personas en
las clases que se impartiran.

Lograr un 15 % de posicionamiento en la ciudad de Quito, a través
de campanas publicitarias y del boca a boca por parte de nuestros
clientes.

LARGO PLAZO

En 6 afios, abrir un nuevo local con una capacidad mayor en el
que se pueda impartir clases a un promedio de 40 personas por
sesion.

Consolidar la imagen del Centro basada en un servicio de calidad
con alto sentido de responsabilidad, estar posicionado en la mente
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de los clientes como la mejor opcidén para hacer entrenamiento
simultaneo con sus hijos a través de campanas de fidelizacion.

2.3. EL PRODUCTO Y/O SERVICIO
El negocio en si se trata de la construcciéon e implementacion de un gimnasio
solo para mujeres ademas de una estancia infantil, donde los nifios (1 a 5

anos) puedan realizar actividades ludicas acorde a sus edades.

Para las mujeres ya no sera un pretexto el cuidado de sus hijos; al contrario
podran asistir a “lron Women — Iron Kids” y estar tranquilas mientras se
ejercitan, ya que personas capacitadas cuidaran de ellos. El local estara
ubicado en el sector de la Corufia. Sera un lugar moderno, limpio y con un

excelente ambiente femenino.

Para iniciar el negocio, contaremos con tres actividades: spinning, TRX vy
pilates. Ademas de una zona de uso multiples para clases grupales donde se
impartira boom’dance, clases personales y una vez al mes se invitaran a
especialistas para impartan tips de cédmo cuidarnos y vernos cada vez mas

lindas y saludables.

e EIl spinning es considerado un entrenamiento "super aerobico" muy
eficaz para quemar calorias, mejorar el sistema cardiovascular
respiratorio y el fortalecimiento de tus piernas, caderas y gluteos.

e EI TRX conocido también como la rutina de las famosas. Es una
solucion efectiva y versatil para el entrenamiento, independientemente
de la edad, o el nivel de condicién fisica del usuario. Ideal para ti.

e Pilates, una técnica que ofrece una alternativa para adelgazar o tonificar
los musculos sin pasar por tanto sudor. Los ejercicios del Pilates se

basan en coordinacion, respiracion y movimientos precisos.
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e Boom’dance se trata de 50 minutos de baile y movimientos al ritmo de
los temas del momento y los clasicos de siempre. Se trata de un

entrenamiento cardiovascular, es ideal para una salida con amigos.

Todas las clases seran impartidas por instructores capacitados. La zona de
camerinos estara siempre limpia; el centro cuenta con lockers donde podran
dejar las pertenencias, ademas de que puedan disfrutar de un refrescante

bafio y seguir con sus actividades diarias.

En cuanto a los servicios para los nifios se ofrecera actividades que ayuden a
su estimulacion temprana, ejercicios de coordinacioén y lateralidad, talleres de
pintura, videos y deportes bajo techo para nifios y nifias de una manera

natural, amena y divertida

Las mujeres que desean ser socias del Centro Integral Deportivo “lIron Women
— lIron Kids” lo podran hacer mediante dos formas: pagos mensuales o
membrecias semestrales o anuales. Todas las usuarias deberan pagar una
matricula anual. En el caso de que la mujer vaya con sus nifos, se debera

cancelar por ellos también un pago mensual o0 a su vez una membrecia.
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2.4. ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Estrategia de Ingreso al Mercado

VENTAJA ESTRATEGICA

Caracter Unico del producto

percibido por los COSTOS BAJIOS
compradores

Todo el sector
industrial

LIDERAZGO EN
COSTOS

DIFERENCIACION

ESPECIALIZACION
EN COSTOS

Solo un segmento
particular

Figura 12. Las Cuatro Estrategia Basicas

Modificado de: Lambin, J., Gallucci, C. y Sicurello, C. (2009). Direccion de Marketing: Gestion
Estratégica y Operativa del Mercado

Para ingresar al mercado, se debera elegir una de las cuatro estrategias
competitivas basicas. Para el Centro integral deportivo vamos a escoger la
estrategia ESPECIALISTA. Segun Lambin, Gallucci, y Sicurello (2008, p. 287),
‘la estrategia especialista se concentra en las necesidades de un segmento

particular, sin intentar cubrir todo el mercado”.

Se ha seleccionado esta estrategia en vista de que el servicio esta enfocado en
las necesidades de un segmento en particular que son las mujeres, a quienes

se les va a ofertar un servicio solo para ellas.
Estrategias de Crecimiento

Para obtener utilidad y obtener ganancia en el negocio, se implementara la
estrategia de DESARROLLO DE PRODUCTO, “la cual cosiste en aumentar las
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ventas, desarrollando servicios nuevos o mejorados” (Kotler y Armstrong, 2008,
pp. 245).

La forma en la que se va a ejecutar la estrategia, es ofreciendo un lugar de
entrenamiento sélo para mujeres, donde podran sentirse cdmodas en un lugar
moderno y femenino enfocado en ellas. Ademas de explotar, la principal
ventaja competitiva del centro “el ofrecer a las madres la posibilidad de que
realicen entrenamiento deportivo simultaneo con sus nifios”. A través del
entrenamiento simultaneo, las madres podran estar seguras del cuidado de sus

hijos, lo que les permitira poder cuidar de ellas.

2.5. ANALISIS FODA
FORTALEZAS

e El centro integral posee una ventaja competitiva bien clara para el
segmento de las madres y el de las mujeres.

e Instalacion y equipos nuevos para el centro.

e Contratacion de personal capacitado.

e Ambiente limpio, femenino y moderno.

OPORTUNIDADES

o Estabilidad politica en el pais, el gobierno ha permanecido por periodos
completos.

e PIB en crecimiento, las personas poseen mayor poder adquisitivo.

e Tasa de interés estable, se puede realizar un préstamo para llevar a
cabo el negocio.

e Reduccién de la tasa de desempleo, poblacion cuenta con poder
adquisitivo.

e Industria en crecimiento oportunidad para expandir el negocio.
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e Integracion de mayor cantidad de mujeres a la practica deportiva
(Vidactiva, 2014, Articulos).

e Ampliar la cantidad de servicios.

e Para la publicidad se puede usar las redes sociales, o los diferentes

servicios que ofrece el Internet.

DEBILIDADES

e Servicio nuevo no posicionado en el mercado.
e Financiamiento alto, se necesita capital propio y préstamo.

e Falta de experiencia en el manejo de este negocio.

AMENAZAS

e El incremento de la inflacién, perjudicara a nuestro negocio ya que se
debera subir los precios en la misma proporcion.

e Competencia en la Industria.

e Variedad de productos sustitutos.

e Aranceles impuestos por el gobierno a las importaciones.



Matriz de Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas FODA

Tabla 5. Matriz FODA

—

PODN

OPORTUNIDADES
Estabilidad politica en el pais.
PIB en crecimiento, las personas poseen
mayor poder adquisitivo.
Tasa de interés estable, se puede realizar
un préstamo para llevar a cabo el
negocio.
Reduccion de la tasa de desempleo,
poblacion cuenta con poder adquisitivo.
Industria en crecimiento oportunidad para
expandir el negocio.
Integracion de mayor cantidad de mujeres
a la practica deportiva
(www.vidactiva.com.ec).
Ampliar la cantidad de servicios.
Para la publicidad se puede usar las
redes sociales, o los diferentes servicios
que ofrece el Internet.

AMENAZAS

El incremento de la inflacion, perjudicara
a nuestro negocio ya que se debera subir
los precios en la misma proporcion.
Competencia en la Industria.
Variedad de productos sustitutos.
Aranceles impuestos por el gobierno a las
importaciones.

FORTALEZAS

El centro integral posee una ventaja
competitiva bien clara para el segmento
de las madres y el de las mujeres.
Instalacion y equipos nuevos para el
centro.
Contratacion de personal capacitado.
Ambiente limpio, femenino y moderno.

ESTRATEGIAS FO
Ampliar la gama de servicios (ejercicios)
tanto para las mujeres como las
actividades ludicas para los infantes. (F:1;
0:7) (Penetracion)
Abrir un nuevo local con la integracion de
mas servicios, personal y disciplinas.
(F:1,2,3,4; 0:5,7,3) (Diversificacion)
Ofrecer un porcentaje de descuento a la
inscripcién, cuando vengan dos o mas
mujeres con sus hijos. (F:1,4; 0:1,6,8)
(Penetracion).

ESTRATEGIAS FA
Anunciar a través de campanas de
publicidad la ventaja del Centro frente a la
competencia. (F:1; A:2,3) (Penetracion)
Realizar alianzas con peluquerias, spas
para promocionar al servicio. (F:1,2,3,4;
A:2,3) (Diversificacion)

DEBILIDADES
Servicio nuevo no posicionado en el
mercado.
Financiamiento alto, se necesita capital
propio y préstamo.
Falta de experiencia en el manejo de este
negocio.

ESTRATEGIAS DO
Ofrecer talleres enfocados en temas del
cuidado personal, imagen, crecimiento
personal, salud. (D:1; 0:7,3,6)
(Diversificacion)
Lanzar una campafa publicitaria por
correo, ademas de promociones por las
redes sociales. (D:1; O:8) (Penetracion)
Contratar al personal adecuado para
brindar un buen servicio y fidelizar a las
socias. (D:1; 0:4,5,6) (Penetracion)

DEBILIDADES Y AMENAZAS

Innovar continuamente los servicios,
ademas de mejorar la estética del lugar,
escuchando a los clientes. (D:1,3; A:1)
(Penetracion)

Implementar estrategias de marketing
que permitan al cliente distinguir la
ventaja del servicio, de esta manera
fidelizarlas. (D:1,2; A:2,3) (Penetracién)

(013
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Matriz de Evaluacion de los Factores Externos — EFE

Tabla 6. Matriz EFE

Puntuaciones

Factores externos claves Ponderacion Clasificacion
ponderadas

OPORTUNIDADES

Estabilidad politica. 0,04 2 0,08

Poder de adquisicion de los

consumidor:s. il 4 0,64

Tasa de interés estable. 0,04 2 0,08

Industria en crecimiento. 0,14 3 0,42

Ma}yolr |ntegrac!c')n de las mujeres a la 0.16 4 0,64

practica deportiva.

Ampliar la cantidad de servicios 0,08 2 0,16

AMENAZAS

Incremento de la inflacion. 0,08 2 0,16

Competencia en la industria. 0,13 ) 0,39

Productos sustitutos. 0,14 3 0,42

Aranceles a las importaciones. 0,03 1 0,03

TOTAL 1 3,02

La matriz EFE permite analizar y evaluar los factores externos (oportunidades y
amenazas), ademas de plantear estrategias para reducir las amenazas y
minimizarlas aprovechando las oportunidades que presenta el mercado. El
resultado de la matriz fue de 3,02 que se encuentra sobre el promedio (2,5). Lo

que muestra que los factores externos son altos y pueden ser aprovechados.

Matriz de Evaluacion de los Factores Internos - EFI

Tabla 7. Matriz EFI

Puntuaciones

Factores externos claves Ponderacion | Clasificacion
ponderadas

FORTALEZAS

Ventaja competitiva. 0,20 4 0,80
Ambiente limpio, moderno y femenino 0,16 4 0,64
Personal capacitado. 0,16 4 0,64
Instalacion y equipos nuevos. 0,13 5 0,39
DEBILIDADES

Servicio nuevo, no esta posicionado. 0,10 1 0,10

Financiamiento alto. 0,15 1 0,15
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Falta de experiencia en el manejo del
negocio.
TOTAL 1 2,92

0,10 2 0,20

La matriz EFl es una herramienta que analiza y evalua las fortalezas y
debilidades de la empresa; a si mismo cruzando variables se puede formular
estrategias que ayudan a la organizacién. La ponderacion de la matriz EFI dio
como resultado 2,92; comparando con el promedio de 2,5 el resultado muestra

que el Centro integral deportivo tiene una posicion interna fuerte.
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3. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

El siguiente capitulo tiene como finalidad recolectar informacién importante
para la introduccién del nuevo servicio, ademas de estudiar y analizar la

respuesta del mercado frente al Centro Integral “Iron Women - Iron Kids”.

Se obtendra informacién especifica sobre el tamafio del segmento de mercado,
gustos y preferencias del consumidor, frecuencia de consumo y demas
aspectos que permitiran formular las estrategias adecuadas para satisfacer las

necesidades de los clientes.

3.1. DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En la actualidad, la tendencia hacia la practica deportiva esta creciendo dentro
del pais y en las mujeres se ha visto aun mas. Segun el portal web de la revista
Vidactica (2014, Articulos), se debe destacar la presencia femenina en los
diferentes escenarios deportivos del pais. Gracias a la integracion de las
mujeres a los diferentes deportes, los negocios que ofertan los diferentes
servicios han aumentado. Dentro de estos negocios se encuentran los
gimnasios los cuales en su mayoria cuentan con la presencia de los dos

géneros.

Sin embargo existe un porcentaje de mujeres que han dejado de realizar
actividades deportivas por algunos factores entre ellos: falta de tiempo, el
cuidado de los nifios, trabajo, etc. En vista de que el cuidado de los nifios se
ha convertido en una causa para dejar de entrenar; esta amenaza es una gran
oportunidad para nosotros. Por lo que se abrira un gimnasio que permita el
entrenamiento simultaneo con nifios entre 1 a 5 afos de edad. La finalidad es
que tanto la madre como los nifios puedan cuidar de su salud y estar seguros

de encontrarse en un solo lugar.
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3.2. PROBLEMA DE LA INVESTIGACION
Evaluar las tendencias y habitos de los clientes potenciales y las caracteristicas

principales a la hora de escoger el servicio.

Este andlisis ayudara a conocer el porcentaje de mujeres que realizan actividad
fisica; la frecuencia con la que asisten al gimnasio. Ademas permitira conocer
cuantas madres estan dispuestas a inscribirse en un gimnasio que ofrezca la
oportunidad de entrenar de manera simultdnea con sus nifos, los horarios en
los que prefieren llevarlos y que servicio les gustaria encontrar para los

infantes.

3.3. OBJETIVO GENERAL
Identificar al mercado potencial y la aceptacién que el servicio tendria en el

mercado.

3.4. OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Determinar las caracteristicas del mercado.
e Conocer cual va hacer el posible porcentaje de la demanda.
e Identificar las caracteristicas importantes para el cliente al momento de

elegir el servicio.

3.5. NECESIDAD DE INFORMACION

3.5.1. PREGUNTAS, OBJETIVOS E HIPOTESIS

Tabla 8. Preguntas, Objetivos e Hipotesis

PREGUNTA OBJETIVO HIPOTESIS

¢, Con qué frecuencia Conocer la frecuencia de

asiste al gimnasio en la entrenamiento de las Tres veces por semana

semana? mujeres en los gimnasios.

¢, Cuales son las razones Determinar las razones Las razones por las que
por las que eligié el por las que eligié el eligié el gimnasio son: la
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gimnasio?

gimnasio.

cercania, precio,
instructores.

¢ Qué factor le motivé a
inscribirse en el gimnasio?

Investigar los motivantes
para que realice ejercicio.

Las mujeres se inscriben
en un gimnasio por que
desean verse bien y
estar saludables.

¢ Estaria interesada en
asistir a un gimnasio solo
para mujeres?

Averiguar si las mujeres
estarian dispuestas a ir a
un gimnasio solo para
mujeres.

Las mujeres si estaran
dispuestas a asistir a un
gimnasio solo para ellas.

¢ Esta consciente de que
los nifios necesitan
practicar actividades
ludicas en los primero
afnos de edad?

Saber si las madres estan
interesadas en la practica
ludica de sus nifos.

Las madres conocen
que es beneficios la
practica de actividades
ludicas en los nifos.

¢ Estaria dispuesta air a
un centro integral donde
pueda realizar
entrenamiento simultaneo
con sus hijos?

Conocer si las madres
estarian dispuestas a ir al
centro integral con sus
hijos.

Las madres si estan
interesadas en asistir a
un gimnasio para ellas y
para sus ninos.

¢, Conoce de algun
gimnasio que brinde la
posibilidad del
entrenamiento
simultaneo?

Identificar a la
competencia.

No conoce ningun
gimnasio que brinde el
Mismo servicio.

¢ Recomendaria este
gimnasio a sus amigos o
familiares?

Identificar si las mujeres
estarian dispuestas a
recomendar el gimnasio.

Si recomendarian el
servicio.

¢ A través de que medio le
gustaria conocer el
servicio de “Iron Women —
Iron Kids”

Conocer el medio de
comunicacion mas
utilizado por el segmento.

El segmento utiliza las
redes sociales y la radio.

¢ Cuanto estaria dispuesta
a pagar por el servicio
para usted y para su nifio?

Indagar el rango de
precios que las mujeres
estarian dispuestas a
pagar.

Las mujeres estan
dispuestas a pagar entre
USD 75 — 85 mensuales.

¢ En cuanto al servicio que
le lama mas la atencién:
el ser un gimnasio
femenino o el
entrenamiento simultaneo
con sus ninos?

Determinar el atributo que
mas le llamé la atencion a
las mujeres para utilizarlo
adecuadamente en la
publicidad.

El atributo que mas les
intereso fue el
entrenamiento
simultaneo.
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3.6. SEGMENTACION DE MERCADO
A través de la segmentacion de mercado se podra seleccionar a los posibles
compradores del servicio, ademas de poder estudiarlos y conocer su

comportamiento, habito de compra, etc.

3.6.1. SEGMENTACION GEOGRAFICA
Distrito Metropolitano de Quito (Secretaria Territorio, Habitat y Vivienda, 2010,

Demografia Barrios), zona Centro Norte y Cumbaya. Total 420001 habitantes.

3.6.2. SEGMENTACION DEMOGRAFICA
e Género: Femenino
e Edad: Entre 25 a 54 arios
¢ Nivel Socio Econdémico: Clase medio-alto y alto
e Estructura Familiar: Con hijos; nifios entre 1 a 5 afos

e Profesion: Profesional con titulo / amas de casa

3.6.3. SEGMENTACION PSICOGRAFICA

Mujeres que se preocupan por su bienestar, que sean emprendedoras y llenas
de energia. Personas dispuestas a cuidar de ellas al igual que de sus hijos y
estén prestas a aprovechar el tiempo a través de un entrenamiento simultaneo

con sus nifos.

3.6.4. MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo del Centro Integral Deportivo son las mujeres que viven en
la zona de Cumbaya y Centro Norte del Distrito Metropolitano de Quito, que
estan entre la edad de 25 a 54 afios y que son madres de nifios entre 1 a 5

anos.
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3.7. TAMANO DE MERCADO Y TENDENCIAS

De acuerdo con el ultimo censo de poblacion y vivienda realizado en el afio
2010 por el INEC (2010, Resultado Censo de Poblaciéon) indica que en la
ciudad de Quito existen 1.150.380 de mujeres. Para poder alcanzar el mercado

objetivo y el mercado potencial que se pretende alcanzar en el futuro se debe

segmentar.

Mercado potencial

220891 mujeres que viven en el Distrito Metropolitano de Quito, zona
Centro Norte y Cumbaya (Secretaria Territorio, Habitat y Vivienda,
2010, Demografia Barrios).

Mercado disponible

47116 mujeres de 25 a 54 afios que habitan en Quito, en la zona Centro
Norte y Cumbaya (Secretaria Territorio, Habitat y Vivienda, 2010,
Demografia Barrios).

El Centro Integral Deportivo es un gimnasio para todas las mujeres,
desde los 15 hasta los 65 afos. Sin embargo la segmentacion se la
realizara orientada hacia nuestro factor diferenciador; es decir enfocado
en mujeres con nifios entre 1y 5 afos.

Mercado objetivo

Necesitamos conocer el numero de mujeres que poseen hijos entre 1 a
5 afos; sin embargo este dato no esté en el INEC. Por lo que se va a
obtener este dato a través de:

Total de nifios que vive en la zona Centro Norte y Cumbaya es de 34936
(Secretaria Territorio, Habitat y Vivienda, 2010, Demografia Barrios).
Segun el INEC (2010, Promedio de Personas por Hogar a Nivel
Nacional), la poblacion promedio por hogar es de 3,78 (miembros por
hogar).

Por tanto dividimos el numero total de nifios sobre el numero de
miembros por hogar. Es decir poseemos 9242 hogares; asumimos que
cada hogar posee una madre (9242 madres).

Segun el INEC (2010, Ingresos y Gastos de los Hogares Urbanos y

Rurales), el 13,1% de la poblacién pertenece al nivel socioeconémico
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medio-alto y alto; es decir un total de 1210 mujeres entre 25 y 54 afios,

que habitan en Quito, en la zona Centro Norte y Cumbaya. Poseen al

menos un hijo de entre 1 a 5 afos de edad.

3.8. NECESIDADES DE INFORMACION

Tabla 9. Necesidades de Informacién

NECESIDAD DE FUENTE .
VARIABLE INFORMACION PRIMARIA secunpama | MIETODOLOGIA
Mercado Objetivo X
Ubicacion Geografica X
Situacién Demografica X
Dispuestos a adquirir el X
servicio X Encuestas,
CLIENTES . - entrevistas,
Aceptacion del servicio X rubos focales
Gustos y preferencias X grup
Aceptacién del precio X
Canales de comunicacion X
Poder adquisitivo
Cuantos locales existen X
Portafolio de servicio X .,
Observacion,
Valor agregado X navegacion
COMPETENCIA | Ubicacién X naves
. pagina web de
Segmentos atendidos X
. . cada empresa
Precios que manejan X
Canal de comunicacion X
Conocer los productos X Navegacion
PRODUCTOS | & 105 que se x| Dadaemoress
SUSTITUTOS | -5 . P
dirigen
Precios que manejan

3.9. DISENO DE LA INVESTIGACION

Para realizar

la

investigacion de mercados utilizaremos

dos meétodos:

cualitativa y cuantitativa, los que proporcionaran informacién que sera util para

la toma de decisiones.

3.9.1. DEFINICION DE LA INFORMACION NECESARIA

Se dara inicio con la investigacion exploratoria (estudio cualitativo) para poder

hallar comportamientos y reacciones del consumidor; y concluiremos con la
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investigacion descriptiva, donde nos centraremos en las caracteristicas

especificas del cliente y la comprobacion de la hipbtesis generada.

3.9.2. ANALISIS DE DATOS SECUNDARIOS

Los datos secundarios son la informacién previamente publicada o recolectada
con otros fines muy distintos a los de nuestra investigacion de mercado. Para la
elaboracion del capitulo 2 obtuvimos la informacion a partir de fuentes
gubernamentales, paginas web de competidores y proveedores. Esta
informacion ayudé a obtener mas conocimientos sobre la industria, la

competencia y es un punto de partida para continuar con los datos primarios.

3.9.3. INVESTIGACION CUALITATIVA

Segun Malhotra (2008, p. 143), “la investigacion cualitativa aporta con
conocimientos y comprension del problema a través de muestras pequefas”.
Para la investigacion se aplicdé la investigacidbn exploratoria mediante

entrevistas con expertos y grupos de enfoque.

3.9.3.1. Entrevista a Expertos
Se llevaron a cabo tres entrevista con personas de diferentes empresas, pero
pertenecientes a la misma industria. Segun Malhotra (2008, pp.158-159), de las

entrevistas se puede obtener informacion de manera directa.

Metodologia:

Se planted preguntas a los entrevistados en relacion con su campo profesional,
durante un lapso de 10 a 15 minutos. Las entrevistas fueron realizadas a 3
personas que estan involucradas en la industria de ensefanza deportiva y

recreativa; las mismas que fueron grabadas con el permiso de las personas
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involucradas. (Ver Anexo 2). Entre las preguntas que se hicieron tenemos a las

siguientes:

¢, Coémo surgio la idea del negocio?
¢, Cual es el promedio de asistentes por clases?
¢ Cual es la ventaja competitiva del negocio?

Entrevista 1: Curves

Nombre: Marcela Andrade

Cargo: Propietaria y administradora

Fecha: 20 de marzo del 2014

Lugar: Curves, Av. Amazonas y José Arizaga (frente a la Clinica de la

Muijer).

Resultados

Marcela nos comenté que Curves es una franquicia de fitness para
mujeres. Estd 10 afios en el mercado ecuatoriano, cuentan con 8
locales en Quito. Curves esta abierto desde las 6:00 de la mafana
hasta las 13:00; y en la tarde de 16:30 a 20:00, las sefioras puedan
asistir al gimnasio en cualquier horario y los instructores estan siempre a
disposicion de las clientes. Cuentan con 300 socias que estan entre las
edades de 12 a 80 anos.

En cuanto a la ventaja competitiva, Marcela nos respondié que al ser la
Unica cadena de gimnasios para mujeres, no compiten mucho. Las
mujeres que van a Curves van hacer ejercicio, no a exhibirse; sino a
trabajar de verdad, ademas de que se preocupan por ellas.

Poseen varios perfiles en cuanto a sus clientes; en las mafianas asisten
mujeres ejecutivas y personas mayores, a media mafana van las
madres después de dejar a los nifios en las escuelas, colegios; y en la

tarde van chicas de colegios, universidades, personas adultas.
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Para promocionar el gimnasio en un comienzo realizaron pautas en
radio, tv, volanteo; sin embargo el que mas resultados les ha dado ha
sido el boca a boca (una socia trae a otra socia).

Curves es una comunidad de mujeres; una vez que ingresan no solo se
dedican hacer ejercicio, sino que entran a un plan completo déonde son

evaluadas por una nutricionista que les dice que dieta deben seguir.

Conclusiones

Curves posee un factor diferenciador bien definido, que es el ser la
primera franquicia ecuatoriana enfocada sélo en mujeres; a la cual la
han sabido aprovechar lo que ha llevado a que posean actualmente 8
locales sélo en Quito.

Marcela, nos comentd que dentro de las estrategias que han usado y les
ha dado muchos resultados es el ofrecer paquetes corporativos a las
distintas empresas. Es probable, que se pueda tomar la misma

estrategia para la apertura del Centro Integral.

Entrevista 2: Phisique

Nombre: Ing. Javier Nufiez
Cargo: administrador
Fecha: 21 de marzo del 2014

Lugar: Phisique, Plaza de las Américas

Resultados

Phisique es un negocio familiar; la idea se la trajo desde afuera; cuando
su fundadora regresé de sus estudios. Al llegar al pais, analizé el
mercado de ensefianza deportiva y vio que habia una oportunidad de
negocio ya que no existia algun gimnasio en el mercado que posea una
estructura formal y empresarial.

Decidieron abrir Phisique, el primero en Plaza de las Ameéricas.

Actualmente cuentan con dos mas, en el Dann Carlton y en el Paseo
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San Francisco, ademas de que tienen proyecciones para abrirlos en
otras ciudades del pais.

e En cuanto a los horarios, Javier nos comentdé que tienen horas pico y
dias pico; las personas que mas ejercicio hacen son de lunes a
miércoles llegando a tener alrededor de 16 clases al dia; y los otros dias
llegan a tener alrededor de 6 a 8 clases al dia; el horario varia también
dependiendo a los meses en el afio. Por ejemplo en los locales de Quito
en el verano, la afluencia de gente no varia mucho; sin embargo en
Cumbaya si ya que la gente viaja al exterior. Los horarios picos son de 6
a 10 de la manana y en la tarde desde las 6 hasta las 9 de la noche.

e El promedio de socios activos es de 670 en Plaza de las Américas. Su
ventaja competitiva a nivel empresarial es el ser un gimnasio con una
estructura bien definida (politicas, organigrama constituido, cultura
organizacional, un grupo administrativo). En la parte de gimnasios
siempre aportan al valor agregado del cliente, van mas alla del aspecto
fisico; cuando una persona entra a Phisique le venden el encontrar un
equilibrio y bienestar en la salud. Cuando las personas ingresan evaluan
sus gustos, horarios, objetivos, combinado con las diferentes actividades
que el gimnasio ofrece. Se les ofrece variedad de clases, ejercicios con
la finalidad de no crear una rutina. Otra ventaja competitiva es que todas
las actividades se las puede encontrar en un mismo lugar.

e En cuanto a la publicidad, pautan en cine, revistas, visitan colegios; pero
lo que mas les ha funcionado es el boca a boca. Su segmento pertenece
a un nivel socio econémico (medio alto y alto); el promedio de edad es
desde los 16 hasta los 60 afios, aunque también cuentan con personas
de menor o de mayor edad.

e No han visto ningun impedimento con las socias que son madres;
aunque a veces si les ha pasado que algunas madres no asisten porque
no saben con quién dejar a sus hijos; por tal implementaron una alianza

con el Gymboree.

Conclusiones
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e Se pudo conocer que Phisique es mas que un gimnasio. Ellos buscan
que cada usuario se sienta parte de ellos y los motivan a que no sélo
vayan a ejercitarse, si no a que vena a la practica deportiva como un
estilo de vida.

e Fue interesante conocer que realizan charlas en colegios, para atacar al
segmento. En el caso del local de la Plaza de las Américas ellos tienen

una ventaja adicional que es la alianza que tienen con Gymboree.

Entrevista 3: Cachorros - Centro de Preparacion para el Parto y

Estimulacion Temprana

e Nombre: Dr. Wilfrido Ledn

e Cargo: Propietaria y gerente

e Fecha: 25 de marzo del 2014

e Lugar: Carlos Guarderas N47-192 y Benigno Donoso (Edif. Ledn)

Resultado

e EI Dr.,, nos comentd que abrieron el centro en vista de que no habia un
lugar que sea especialista en la estimulacién temprana y que ofrezca el
servicio de preparacion para el parto en un solo lugar. Nos comenté que
muchas mujeres iban a consultas y que él no siempre podia
recomendarles un negocio que ofrezca estos servicios.

e El promedio de nifios por clases es de 12, las sesiones duran entre 45 a
60 minutos.

e La ventaja competitiva del Centro frente a la competencia es que
cuentan con personal capacitado; nos comenté también que son muy
celosos con sus programas asi que no brindan clases gratuitas.

e Definié a sus clientas como mujeres que entienden la importancia de la
estimulacién temprana de los ninos.

e Los medios que han usado para darse a conocer ha sido volanteo, pero

el que mayor resultado les ha dado es el boca a boca.
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Conclusiones

e EI Dr. Ledn nos recalcé que las mujeres que asisten a su centro, son
aquellas madres que conocen el beneficio de la estimulacion temprana
en los nifos.

o En las tres entrevistas, respondieron que el boca a boca ha sido la mejor
estrategia que ha funcionado para cada negocio.

e Ademas, de que es muy importante que los consumidores o clientes
estén conscientes de lo que van hacer en cada lugar. Por ejemplo, en
Curves las clientas saben que van a trabajar a buscar resultados; al
igual que en Phisique que intentan hacer que el deporte sea parte de su

vida.

3.9.3.2. Grupo Focal

Es una técnica de mercadotecnia donde se reune a un grupo de personas con
un perfil especifico previamente definido guiadas por un moderador que facilita
una discusién a partir de su experiencia sobre el objetivo de la investigacion;
(Malhotra, 2008, p. 159).

Metodologia

Se seleccionaron los participantes segun un perfil previamente definido — Filtro
para reclutar a los participantes (Ver Anexo 3). El nUmero minimo para realizar
el grupo focal es de ocho personas; para el caso del Centro Integral las
participantes deben estar entre el rango de 25 a 54 afios de edad. Se contd con
un moderador, un camarografo y la participaciéon de 9 mujeres. Para que las
personas se familiarizaran con el servicio, se les dio una introduccion del
negocio, las preguntas que se realizaron puede encontrar en los anexos (Ver
Anexo 4).

e Fecha: 6 de abril 2014
e Lugar: Pinar Alto
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Resultados

e Al mencionar el servicio, las participantes se interesaron por el negocio
(7 de 9 mujeres mostraron afinidad). Por una parte las mujeres que no
tenian nifos dijeron que les parece interesante un gimnasio solo para
mujeres (2 de 3 mujeres), aunque otro grupo muy reducido comentaron
que prefieren estar en un gimnasio mixto (2 mujeres).

e En cuanto a las mujeres que tenian nifios destacaron que la madre y el
nifio estarian tranquilos, ejercitdndose sabiendo que los dos estan en un
mismo lugar aprovechando el tiempo (5 de 6 mujeres con hijos).
Mencionaron también que se puede incentivar a los pequefios a la
practica de la actividad fisica.

e Un grupo de madres indicaron que llevarian mas a sus nifios los fines de
semana, ya que entre semana es complicado por el tema de los horarios
de trabajo. Por otro lado, las abuelas y las madres encargadas del
cuidado de los infantes respondieron que prefieren ir entre semana en la
mafana ya que los fines de semana son actividades familiares.

e Las madres jovenes recomendaron que se podria incluir a los padres en
esta actividad, ya que en ciertos casos los padres prefieren realizar
deporte con los ninos.

e La mayoria de las participantes considera que es un paradigma el hecho
de que las mujeres se sientan intimidadas por los hombres al momento
de ir al gimnasio.

e Las participantes recomendaron que los instructores sean dinamicos,
preparados y con un buen método de ensefanza. No tienen problema
con el género del mismo.

e Les interesa mucho la experiencia de las personas que van a cuidar a
los nifios.

e Para la comercializacion del mismo, recomendaron las redes sociales,

mailing, radio.
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Conclusiones

A la mayoria de las madres les intereso el servicio del entrenamiento
simultaneo (5 de 6 madres).

En cuanto a los horarios para llevar a los nifios, hay un grupo que
prefiere el fin de semana mientras que otro entre semana.

El gimnasio no solo deberia ser enfocado en mujeres, si no que deberia
ser para la familia. Una sefora mencion6 que les gustaria realizar la
actividad con su marido y una mujer soltera manifesté que ella prefiere ir
a un gimnasio mixto.

Se debe contar con profesionales tanto para el cuidado de los nifios al
igual que los instructores.

La mejor forma para atraer a los clientes, es a través de un buen
servicio, la higiene del local.

Los clientes deberian ser tratadas como lo mejor.

El lugar deberia tener buena musica de fondo.

3.9.4. TECNICAS PARA LA OBTENCION DE DATOS CUANTITATIVOS

Para

tiene

la investigacion utilizaremos el método descriptivo cuantitativo, el cual

como objetivo describir las caracteristicas de una determinada poblacion

o situacion. La técnica que vamos a utilizar son las encuestas.

3.9.5. PROCEDIMIENTO DE MEDICION DE ESCALAMIENTO

La encuesta tiene un total de 19 preguntas, las cuales fueron hechas desde lo

mas general a lo mas especifico. Las preguntas son abiertas y cerradas.

3.9.6. DISENO CUESTIONARIO

Las encuestas se realizaron directamente a mujeres con hijos de entre 1 a 5

anos,

que estén interesadas en hacer ejercicio (Ver Anexo 5)
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3.9.7. PROCESO DE MUESTREO Y TAMANO DE LA MUESTRA

La técnica de muestreo que se utilizara es el método no probabilistico, en vista
de que no se puede seleccionar al azar; sino que depende del juicio personal
del investigador (Malhotra, 2008, p. 340). Dentro de la técnica de muestreo no
probabilistico, utilizaremos el muestreo por cuotas; y las caracteristicas que

deben tener la muestra son las siguientes:

e Mujeres y madres
e 25— 54 afios

e Tengan hijos entre 1 — 5 afos de edad.

Las encuestas se realizaran en la ciudad de Quito, a mujeres que cumplen con

el perfil establecido.

Foérmula para el calculo de la muestra (Galindo, 2006, p. 98).

Nxp=xq
n= ez
W-(5)+ @9
Dénde:
N = Universo 1210
P = Probabilidad de éxito 50%

Q = Probabilidad de fracaso 50%
E = Margen de error aceptado 5%

n = Tamano de la muestra 302 encuestas

3.9.8. ANALISIS DE DATOS
Una vez recopilada la informacion, se procedera analizar la informaciéon de las
5 preguntas mas importantes, ademas se podra encontrar la tabulacién de las

demas preguntas en el (Ver Anexo 6).



48

Pregunta 13: SE INSCRIBIRIA EN UN GIMNASIO QUE OFREZCA EL
SERVICIO YA MENCIONADO.

Tabla 10. Pregunta 13

Frecuencia | Porcentaje

S 119 92,2
NO 10 7,8
Total 129 100,0

SE WNSCRERL EN UN GYM CON
“EL_SERVICKD_MENCTONATO

(=51 BN

Figura 13. Se Inscribiria en un gimnasio con el servicio mencionado.

El cuadro menciona que de las 129 madres con nifios entre 1 a 5 anos, el 92,2

% de las encuestadas se inscribiria en el servicio ya mencionado.
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Pregunta 15: EN QUE HORARIO PREFERIRIA LLEVAR A SUS HIJOS AL
GIMNASIO.

Tabla 11. Pregunta 15

Frecuencia | Porcentaje
NO CONTESTARON 10 7,8
MANANA 12 9,3
MEDIO DIA 6 47
TARDE 69 53,5
NOCHE 18 14,0
FINES DE SEMANA 14 10,9
Total 129 100,0

HORARIO_EN_OUE PREFERIRLL_
LEEVARLD

ENO CONTESTARON
CIMARANA

E MEDIO DiA

I TARDE

B NOCHE

BIFINES DE SEMANA

FINES DE

SEMANA
10.85% MO CO;»I}I%%’ARDN

MEDIO Dia
4,65%

Figura 14. Horario en que Preferiria ir con su Hijo

El gréafico sefala que el 53,5% de las madres preferirian llevar a sus hijos en la

tarde.
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Pregunta 16: CUANTO ESTARIA DISPUESTO A CANCELAR
MENSUALMENTE POR EL SERVICIO DEL GIMNASIO PARA USTED Y SU

HIJO.

Tabla 12. Pregunta 16

Frecuencia | Porcentaje
NO CONTESTARON 10 7,8
$45-$65 11 8,5
$66-$85 25 19,4
$86-$100 37 28,7
$101-$120 20 15,5
$121-$160 16 12,4
$161 EN ADELANTE 10 7,8
Total 129 100,0

\  |ADELANTE
| 77E%
$121-5160
12 40%

$101-$120
15,50%

$86-5100
28 FE%

MO CONTESTAROM
7.79%

CUANTO, PAGARIA,
MENSUALMENTE SERWCHD_PaRa
USTED_Y.SU_HUQ™~
B MO CONTESTARON
E$45-365
E$66-385
H556-5100
O$101-5120
B $121-5160
E 160 EM ADELANTE

Figura 15. Cuanto pagaria mensualmente por el servicio para usted y su hijo
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El cuadro indica que el 26,68% de las madres estarian dispuestas a pagar

entre $86,00 y $100,00 mensuales por el servicio de gimnasio para ellas y para

sus hijos.

Pregunta 17: POR QUE MEDIO LE GUSTARIA CONOCER EL SERVICIO.

Tabla 13. Pregunta 17 — Respuesta 1

Frecuencia | Porcentaje

NO CONTESTARON 10 7,8
TELEVISION 46 35,7
RADIO 7 54
REVISTAS 17 13,2
MAIL 13 10,1
PERIODICOS 11 8,5
REDES SOCIALES 18 14,0
VOLANTES 7 54
REFERENCIAS 0 0
Total 129 100,0
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MO CONTESTAROMN
7.75%

WVOLANTES
5 43%
REDES SOCIALES
13 95%

PERICDICOS -
B.51 % TELEVISION
35 66%

REVISTAS
1318%

WEDIO_LE GUSTARL, CONDCER _
TBERVICIO_F1

B NO CONTESTARON
B TELEVISION
EIRADIO
BREVISTAS

CmalL
BEPERIODICOS
EREDES SOCIALES
O'VOLANTES

Figura 16. Por qué medio le gustaria conocer el servicio. R1

El grafico indica que una de los medios por el cual las mujeres les gustarian

estar informado del servicio es la television.

Tabla 14. Pregunta 17 — Respuesta 2

Frecuencia | Porcentaje

NO CONTESTARON 10 7,8
TELEVISION 0 0
RADIO 9 7,0
REVISTAS 10 7,8
MAIL 7 5.4
PERIODICOS 7 5,4
REDES SOCIALES 31 24,0
VOLANTES 30 23,3
REFERENCIAS 25 19,4
Total 129 100,0




53

MEDNO_LE GUSTARIAS CONDCER_
TEERWICIO_FR

B NO CONTESTARON

BERADIO
CIREVISTAS
MO CONTESTARON B MAIL
7.73% CIPERICDICOS
BREDES SOCIALES

A ik HVOLANTES
REFERENCIAS 596% | [ REFERENCIAS

[rEVISTAS|
775% |

VOLANTES PERIODICOS
23,26% 543%

REDES SOCIALES
24 03%

Figura 17. Por qué medio le gustaria conocer el servicio. R2

encuestadas son las redes sociales.

Pregunta 18: CUAL ES SU NIVEL DE INGRESO.

Tabla 15. Pregunta 18

Frecuencia | Porcentaje
NO CONTESTARON 8 5,1
$340-$500 15 9,6
$501-$900 33 21,0
$901-$1300 76 48,4
$1301-EN ADELANTE 25 15,9
Total 157 100,0

El gréafico indica que la otra opcién de medio de comunicacion elegida por las
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MIWVEL_INGRESC
Bl ND CONTESTARON
NGO CONTESTARON M 340-500
510% [ =01-900
W o01-1300

[11301-EM ADELANTE

1301-EN ADELANTE
340-500
15,02% S

201-1300
48 41%

Figura 18. Nivel de Ingreso

El grafico de la pregunta 18, indica que el 48,41% de las mujeres gana

alrededor de $901 y $ 1300 ddlares mensuales.

CONCLUSIONES

e Con los resultados se puede observar que un 64,4% de las mujeres
encuestadas realiza actividad fisica (206 mujeres), de las cuales un
49,1% asiste a un gimnasio (157); es decir tenemos una gran
oportunidad de mercado ya que un 35,6% del segmento esta
desatendido por algunas razones como la crianza de sus nifios, el no
tener tiempo, etc. “Iron Women — Iron Kids” debera enfocarse en llegar a

este 35,6% de mujeres que no realizan actividad fisica.



3.10
[ ]
[ ]

55

Al analizar y observar los resultados, se determina que hay aceptacion
92,2% hacia el servicio ofrecido por parte de las madres que van al
gimnasio y tienen nifios entre 1 y 5 anos.

“Iron Women — Iron Kids” debera ofrecer el cronograma de actividades
simultaneas con los nifos preferencialmente en el horario de la tarde.
“Iron Women — Iron Kids” debera evaluar el precio del servicio para las
madres y los nifios antes de ser establecido tomando en cuenta siempre
los costos del servicio. Ya que los resultados de las encuesta sefialan
que las encuestadas estarian dispuestas a pagar entre $ 86,00 y
$100,00 mensuales, esta informacion también se la deberia analizar.

El Centro debera darse a conocer a través de las redes sociales y de la
television, destacando siempre la ventaja competitiva que ofrece.

Entre los servicios que se ofreceran a los ninos, deberan ser en su
mayoria actividades ludicas como juegos infantiles.

Se debera capacitar constantemente a los entrenadores, ya que la
mayoria de las encuestas arrojaron que a las mujeres les gustaria

encontrar nuevas rutinas deportivas.

. NIVEL DE ACEPTACION DEL SERVICIO

Mercado Disponible 47116
Mercado Objetivo 1210
Nivel de Aceptacion Real 92,2%
Mercado Potencial 1115

3.11. LA COMPETENCIA Y SUS VENTAJAS
COMPETENCIA DIRECTA: son aquellos negocios que operan en el mismo

mercado con servicios o productos similares o iguales que buscan atender al

mismo cliente potencial.

CURVES:

Es una franquicia de fithess solo para mujeres, la primera en el mundo.
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e En Quito hay 8 centros.

e Trabajan con equipos hidraulicos, es decir al momento de ejercitar es
como si se estuviera ejercitando bajo el agua.

e Poseen un instructor que trabaja con ellos desde las 6 de la mafana
hasta las 13h00, y desde las 16h30 hasta las 20h00.

e Las mujeres pueden ir cuando desean, trabajan sin horarios.

¢ No poseen competencia, ya que es el Unico gimnasio para mujeres en el
pais.

e Ofrecen el servicio de zumba, pilates, kick boxing, y maquinas.

e Trabajan con todos los locales Curves del pais y del mundo entero.

e El valor de la inscripcién es de $44,50 y mensualmente se paga $49,00

COMPETENCIA INDIRECTA: son los negocios que operan con diferentes
servicios o productos dentro del mismo mercado. Buscan satisfacer Ila

necesidad y atacan a los mismos clientes potenciales.

La competencia indirecta del negocio se menciona en el capitulo 2, en las 5
fuerzas de PORTER en la amenaza de productos sustitutos. La cual dice que
dentro del mercado existe una serie de programas sustitutos que de alguna
forma satisfacen las necesidades de los clientes. Por una parte se encuentran
los gimnasios, programas deportivos del gobierno (bailo terapia, aerdbicos),
clubes deportivos, los diferentes cursos proporcionados por las distintas
federaciones deportivas, las actividades recreativas y deportivas que ofrecen

los country clubes, clases de baile, entre otros.
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3.12. PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTA DE LA INDUSTRIA

Participacion de Mercado

039%_ _—318%

‘V

Figura 19. Participacion de Mercado

H Curves
® Poblacion

® lron Women- Iron Kids

Una vez analizado e investigado el mercado, se puede llegar a la conclusion
que Curves dentro de la zona Norte y Cumbaya cuenta con una participacion
de mercado del 3,18% (1418 socias anuales). “Iron Women — lron Kids”,
debera alcanzar un estimado de ventas de 175 suscripciones en el primer afo
(0,39%). Para llegar a cumplir con el porcentaje estimado se realizara fuertes
campanas en redes sociales, ademas de ventas directas para dar a conocer el

factor diferenciador del servicio.

3.13. EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION
Si bien se realiz6 la investigacion de mercados siguiendo todas las normas
técnicas; al tratarse de personas, los gustos y preferencias pueden cambiar al

igual que el mercado.

Por tal razén, en cuanto se dé comienzo a la operacién del negocio, se

continuara usando técnicas de investigacion para obtener datos mas precisos
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sobre las preferencias, tendencias y necesidades. Una vez conocidos los
datos, se continuara el estudio planteando estrategias a fin de satisfacer las

necesidades y lograr la fidelidad de los clientes.

Cuando estemos bien posicionados y conforme se vaya adquiriendo
experiencia, se analizara la posibilidad de entrar en nuevos nichos de

mercados.
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4. PLAN DE MARKETING

En el siguiente capitulo, se formulara las estrategias de marketing que se
implementara para el posicionamiento de la empresa en el mercado. Las
estrategias se desarrollaran en base a la investigacién de mercados realizada

previamente y las mismas permitiran captar y fidelizar a los clientes.

4.1. ESTRATEGIAS DE MARKETING

Una vez realizada la investigacién de mercado y analizada la informacion de
los datos obtenidos; se puede afirmar que la estrategia general de marketing
(especialista) y la estrategia de crecimiento (desarrollo del producto)
planteadas en el capitulo 2 son las que se van a utilizar en el plan de
marketing. Dentro de los resultados de la tabulacion de la encuesta, el nivel de
aceptacion real del servicio es de 92,2%, lo cual es muy beneficioso para la

empresa.

4.1.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING (ESPECIALISTA)

Segun Lambin, Gallucci, y Sicurello (2008, p. 287), “la estrategia especialista
consiste en concentrarse en las necesidades de un segmento particular, sin
intentar cubrir todo el mercado con un servicio o producto que posean un factor

diferenciador”.

Después de la investigacion de mercado, se confirmd que existe un segmento
con una necesidad desatendida. Las madres y mujeres desean un lugar para
realizar actividad fisica donde se sientan cdmodas, seguras, pero sobre todo
encuentren un lugar seguro y divertido para dejar a sus nifilos mientras ellas se
ejercitan. La estrategia sera aplicada a este segmento dejando de lado a los

caballeros.
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Caracter dnico del producto
percibide por los
compradores

Todo el sector 3
industrial DIFERENCIACION

Solo un segmento

ESPECIALISTA

particular

VENTAJA ESTRATEGICA

COSTOS BAJOS

LIDERAZGOEN
COSTOS

ESPECIALIZACION
EN COSTOS

Figura 20. Las Cuatro Estrategias Basicas

Estratégica y Operativa del Mercado

Tomado de: Lambin, J., Gallucci, C. y Sicurello, C. (2009). Direccion de Marketing: Gestién

4.1.2. ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO (DESARROLLO DE PRODUCTOS)

Segun Lambin, Gallucci, y Sicurello (2008, p. 291), “el desarrollo de productos

se trata de aumentar las ventas, a través del desarrollo de productos nuevos o

mejorados que apunte a mercados existentes”.

Tradicionales

Productos

Huevos

Penetracion en

Tradicionales &l mercado

Desarrollo de
productos

Mercados

Desarrollo de

Huevos
mercados

Diversificacion

Figura 21. Matriz de Ansoff

Estratégica y Operativa del Mercado

Tomado de: Lambin, J., Gallucci, C. y Sicurello, C. (2009). Direccién de Marketing: Gestion
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El desarrollo del producto se realizara anadiendo mejoras al servicio: por una
parte las mujeres pueden entrenar en un lugar muy agradable donde se sientan
seguras, comodas y puedan disfrutar de ellas; otra caracteristica que tendra el
centro es el “ofrecer a las madres la posibilidad de que realicen entrenamiento
deportivo simultaneo con sus nifios y estar seguras del cuidado de ambos, en

un solo lugar”.

4.2. CICLO DE VIDA

MADUREZ
CRECIMIENTO o

v

Figura 22. Ciclo de Vida del Producto / Servicio

r\llodificado de: Kotler, P. y Armstrong, G. (2008). Fundamentos de Marketing.

El analisis del ciclo de vida del producto ayuda al negocio a determinar que
estrategias implementar segun el nivel en el que se encuentre el servicio o el
producto. Segun Kotler y Armstrong (2008, pp. 250-252), “el ciclo de vida del
producto es el curso que toman las ventas y utilidades de un producto durante

su existencia”.
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A continuacion se detalla las estrategias que se va a utilizar en cada fase del

ciclo de vida.

FASE DE INTRODUCCION: En esta etapa el crecimiento de las ventas
es muy lento debido a que los integrantes del mercado objetivo no tienen
mucho conocimiento de la existencia del servicio o producto (Kotler y
Armstrong, 2008, pp. 252-253).

Objetivo: Crear conciencia de la existencia del servicio.

Estrategia: Con el fin de crear conciencia del servicio se usara una
estrategia de diferenciacion para informar los beneficios que ofrece Iron
Women - Iron Kids, ademas de inducir a los potenciales clientes a

probar del mismo.

FASE DE CRECIMIENTO: Esta etapa del ciclo de vida del producto
comienza con un agudo incremento en ventas y asi mismo la empresa
enfrenta a nuevos competidores quienes buscaran ingresar en el
mercado e ir innovando el servicio (Kotler y Armstrong, 2008, p. 253).
Objetivo: Construir una fuerte marca y expandir el tamafo del mercado
Estrategia: Para alcanzar nuestro objetivo, se aplicara la estrategia de
desarrollo de producto. En vista de que en el focus group, las
participantes mencionaron la opcién de que el servicio sea para los
caballeros; se anadira esta caracteristica al servicio para que se

convierta en un Centro Integral Familiar.

FASE DE MADUREZ: Esta etapa tiene una duracién mayor a la de las
anteriores, las ventas se estabilizan y se requiere hacer un mayor
esfuerzo publicitario (Kotler y Armstrong, 2008, pp. 253-254).

Obijetivo: Diferenciar el servicio a través de mejoras o nuevos atributos.
Estrategia: Se realizara una diversificacion en el servicio, implementando
nuevas disciplinas deportivas para los usuarios del gimnasio como
también para los nifios. También se creara un SPA, donde los usuarios

puedan relajarse. Se intensificara la publicidad del Centro para que los



63

clientes conozcan sobre las nuevas disciplinas deportivas

implementadas, asi como para que usen el spa.

Como se menciond en el capitulo 3 y después de utilizar herramientas
de investigacion de mercado se analizara la posibilidad de en un futuro
extender el servicio al segmento de los hombres; creando asi un Centro

Integral Deportivo Familiar.

4.2.1. SERVICIO

Iron Women — Iron Kids considerara tres niveles en su servicio; en cada nivel

se agregara y generara un valor adicional para el cliente.

Producto Basico: Iron Women — Iron Kids ofrece para las mujeres un
lugar para ejercitarse y cuidar su salud; para los nifios ofrece diversion a
través de las actividades ludicas.

Producto Real: el nombre Iron Women — Iron Kids quiere posicionarse
como una marca para madres y nifios (1 a 5 afios), las madres tendran
seguridad de dejar a sus hijos en el local mientras ellas se ejercitan, las
instalaciones estaran siempre limpias, los entrenadores y el personal de
nifos estaran continuamente capacitandose.

Producto Aumentado: Iron Women — Iron Kids ofrecera beneficios a los
cliente como charlas para el cuidado de la imagen de las mujeres, o

enfocadas al cuidado de los nifios.

En cuanto a la mezcla de producto, Iron Women — Iron Kids ofrece la siguiente

linea de productos:

Tabla 16. Mezcla de Productos

MEZCLA DE PRODUCTOS IRON WOMEN - IRON KIDS

ANCHURA Mujeres Mamas con hijos

LONGITUD

Pilates, TRX, Cycling, Boom- Pilates, TRX, Cycling,
Dances Boom-Dances y




Actividades ludicas.
PROFUNDIDAD | Manana, Tarde y Noche Manana y Tarde
CONSISTENCIA | Relacionadas entre las dos lineas de servicios.

Las diferentes actividades que se ofrecera a las usuarias se indican a

continuacion:

Tabla 17. Horario Servicio Mujeres

HORARIO MUJERES

HORARIO LUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES SABADO
06h00 - PILATES / PILATES /

07h00 CYCLING / TRX CYCLING Boom CYCLING / TRX CYCLING

07h00 - PILATES / dances PILATES /

08h00 CYCLING PILATES / TRX CYCLING PILATES / TRX CYCLING / TRX

19h00 PILATES / TRX CYCLING / TRX Boom PILATES / TRX | CYCLING /TRX
19h00 — PILATES / dances PILATES /
20h00 CYCLING /TRX | e\ CYCLING / TRX. | (e
Tabla 18. Horario Servicio Nifios
HORARIO NINOS

HORARIO LUNES MARTES | MIERCOLES | JUEVES | VIERNES | SABADO

06h00 -
07h00

07h00 -
08h00
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18HO0O0 -
19H00

19h00 -
20h00

La tabla 16 indica el horario de las actividades programadas para las mujeres,
las que comenzaran desde las 06h00 de la manana hasta las 12h00, de 12h00
a 14h45 habra un break que incluye la hora de almuerzo, limpieza y luego se
continuara con las actividades desde las 15h00 hasta las 20h00. La duracién
de la clase es de una hora y estan programadas dos disciplinas por cada hora.
El dia sdbado comenzara las actividades desde la 07h00 de la mafiana, hasta
las 12h0Q0.

En las dos tablas la parte que esta resaltada con el color morado, son los
horarios en los cuales podran asistir los nifios y las mujeres. Se consideré este
horario por que fue uno de los mas indicados en la investigaciéon de mercado

realizada.

4.2.2. BRANDING

Segun Kevin Lane Keller, (2008, pp. 2-3), “el branding es el proceso de crear
una marca en donde se destaquen los valores y conceptos relacionados con un
modo estilo de vida, con una forma de sentir, vivir y pensar”. El branding tiene
que ver con la identidad de la marca, debe hacer una conexidon emocional con

el cliente donde se busca producir emociones y deseos.
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El nombre que se escogiod para el Centro Integral Deportivo es “lIron Women —
Iron Kids”; debido a que se quiere reflejar que las mujeres son capaces de
seguir adelante no solo como madres, esposas, ejecutivas; sino también como

deportistas y aun mas lejos si sus hijos estan cerca de ellas.

Otra de las razones por las que se eligid el nombre es por el significado de la
palabra iron que en espanol quiere decir (hierro) el cual puede ser
interpretado como fuerza, fortaleza o solidez. Con el nombre establecido se

desea transmitir que los usuarios no tienen limites.

4.2.3. IMAGEN - LOGOTIPO

El logotipo es el simbolo grafico que representa a la empresa, institucion,
fundacién, etc.; sirve para crear una buena primera impresion y para que las
personas lo identifiquen (Ordozgoiti y Pérez, 2003, p.74). En la actualidad se
debe poner suma atenciéon a los elementos visuales y detalles; ya que
representan un medio valioso para identificar el servicio por parte de los

consumidores.

J " £

)

Figura 23. Logo Iron Women — Iron Kids
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4.2.3.1. Diseino
El disefio hace referencia a la mujer de hoy en dia: segura, femenina, con la
capacidad de ser empresaria, esposa, madre o estudiante. Por otro lado

también estan los nifios, quienes estan siempre al cuidado de sus madres.

Con el disefio se quiere transmitir que Iron Women — Iron Kids es un gimnasio
donde las mujeres y los nifios pueden cuidar de su salud de una manera

divertida, sana y segura.

4.2.3.2. Colores

Como se conoce la experiencia visual del cliente acelera su decisién hacia un
producto o servicio. Es decir, que la eleccion de los colores por parte de una
empresa debe ser muy apropiada para poder vender mas y para que los
consumidores recuerden con facilidad la marca (Ordozgoiti y Pérez, 2003,
p.76). A nivel de marketing, cada color tiene su significado, y se debe usar

dependiendo de lo que se va a vender.

4.2.3.2.1. Fucsia

Se eligi6 el color fucsia porque es la parte glamurosa y madura del rosado. Es
un color muy femenino y elegante que facilmente puede asociarse con las
mujeres, moda y elegancia. El Fucsia es un color que denota vitalidad y
entusiasmo; lleno de energia, expresividad y personalidad; un color que capta

todas las miradas femeninas: de mujeres, madres, adolescentes y de nifas.

4.2.3.2.2. Verde
El verde es un color intermedio; entre la fuerza y actividad del amarillo y la
tranquilidad y confiabilidad del azul. Es el que mas se puede asociar con la

naturaleza, la vida, la salud, la relajacioén, los arboles, lo alegre y lo fresco. Se
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escogié este color ya que el negocio quiere transmitir naturaleza, confianza,

con un cierto toque juvenil y alegre.

4.3. TACTICAS DE VENTAS

La empresa usara a un agente de ventas quien estara encargado de ofertar y
brindar informacion sobre el servicio, beneficios y precio a las posibles clientes;
siempre captando la atencion de ellos. Una vez que se llegue a un acuerdo, se

continuara el proceso de inscripcidon y pago de las mensualidades.

El agente de ventas también debera visitar a las instituciones y empresas para
ofrecer membresias anuales a posibles clientes empresariales, donde debera

contar y explicar los beneficios y atributos del servicio.

La forma de ventas que se usara sera directa entre el posible cliente y
vendedor. El agente de ventas estara a cargo de mencionar los beneficios y el
factor diferenciador del servicio; ademas de indicarles los horarios y las rutinas
que se manejan cada dia. Debera hacer un recorrido por las instalaciones y

comentarle sobre los paquetes y las formas de pago.

4.4. POLITICAS DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS
La relacién que se dé entre el cliente y la empresa es trascendental para el
éxito o fracaso del negocio. A continuacién se describen las politicas de

servicio que la empresa implementara.

e Todos los trabajadores de Iron Women — Iron Kids deberan estar
alineados con la empresa, ademas deberan ofrecer un buen trato hacia
el cliente.

e Se incentivara a todo el personal a vivir una cultura de excelencia en el

servicio.
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e (Cada cliente debera sentirse importante y deberan sentir que el servicio
es personalizado.

e Cada vez que ingrese un nifio a la zona infantil se le entregara una
manilla a la persona responsable de él; solo la persona que porte la
manilla es la que puede retirar al nifio de la zona infantil.

e Mejorar el servicio para los nifios y las mujeres.

e Cada cierto tiempo los trabajadores deberan asistir a cursos de
capacitaciones y actualizacion de conocimientos.

e Se realizara fichas de cada usuario, para conocer de manera individual
el perfil de cada asistente.

e Constantemente se actualizara el contenido de las redes sociales.

e Se hara un constante seguimiento a las usuarias que han dejado de

asistir al centro.

4.5. PUBLICIDAD Y PROMOCION

Para el lanzamiento y la continuidad del proyecto se usara la mezcla de
comunicaciones de marketing la que consiste en la combinacién de las
herramientas especificas de publicidad, promocion de ventas, relaciones
publicas, ventas personales y marketing directo para comunicar clara y
persuasivamente las ventajas competitivas de Iron Women — Iron Kids; de tal
forma que el mercado objetivo perciba que no existe un servicio similar en el

mercado (Kotler y Armstrong, 2008, p. 363).

Estrategia de la Mezcla de Promocion (Jalar)

También se elegira una de las dos estrategias basicas de la mezcla de
promocién. Segun Kotler y Armstrong (2008, p. 369) con una estrategia de
jalar, el productor dirige sus actividades de marketing hacia los consumidores
finales para animarlos a comprar el producto. Con la estrategia de jalar, Iron
Women — Iron Kids debera invertir en publicidad y promocién para crear una

demanda por parte de los miembros del segmento potencial hacia el servicio.
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Se comunicara un mensaje explicando los beneficios y la ventaja competitiva
del negocio; en vista de que en los resultados de las encuestas, las mujeres
recomendaron que se dé a conocer de una manera clara al servicio. Basado en
la estrategia utilizaremos las siguientes herramientas de la mezcla de

promocion.

CONCEPTO: Iron Women — Iron Kids un gimnasio para ti y para tus hijos.

Encontraras energia, salud, diversion y bienestar; todo en un solo lugar.
Las principales herramientas de promocién que usaremos son las siguientes:

Publicidad Informativa: Usaremos este tipo de publicidad ya que queremos
ingresar en el mercado con un servicio nuevo. Se informara a los posibles
consumidores sobre los beneficios del Centro a través de anuncios en revistas,

radio y por la entrega de volantes en Peluquerias, Spas, y otros locales.
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Figura 24. Publicidad Revisa
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HAZTE SOCIA DE IRON
WOMEN-IRON KIDS...

VEN CON TU HIJO
ENCUENTRA TODO
EN UN SOLO LUGAR

COMIENZA AHORA
MISMO

www.ironwomen-ironkids.com
Contacto: 2430-919
Direccion: Eloy Alfaro y 6 de Diciembre

Figura 25. Publicidad Volante

Promocion de Ventas: Para estimular la respuesta del mercado, usaremos
incentivos a corto plazo; por ejemplo si una mujer viene con dos amigas se

cobrara el valor de una matricula por las tres.

L]
“N\IROMN WOMEN
NN 1RoH Kins

VEN CON 2 AMIGAS Y PAGA EL VALOR
DE 1 MATRICULA POR LAS TRES.......
WWW L IrOnWw omery ifDI'lhll‘i\- com

Contacto: 2430G-919
Direccian: Eloy Alarn y 6 de Dicismbra

Figura 26. Promocién de Ventas




73

Marketing Directo: Una de las herramientas que usara el negocio sera el
establecer conexiones directas con los posibles clientes a fin de obtener una

respuesta inmediata y crear relaciones duraderas con ellos.

El potencial cliente tendra la posibilidad de ver el servicio que ofrecemos desde
la comodidad de su casa u oficina a través de la pagina web del centro.
Ademas podra interactuar con el vendedor ya sea por teléfono, correo

electronico o por las redes sociales.

% Dani Inicio

Anuncios &

0

Alkod BOEN r

N
booking.com

..

Alin quedan habitaciones en el
PERSONAS > Publicacién [ Fotoivideo

Gran Hotel Argentino, Buenos
Aires. Reserva ahora!

Informacién Fotos Me gusta Eventos

2634 usta Escribe algo en esta pagina

Invita a tus amigos a indicar que les gusta esta pagina

INFORMACION >

il

AROINORE - /M DON S ESTA
’\ oams - E° EL GYM DONDE DEBES ESTAR

Figura 27. Facebook Iron Women - Iron Kids

Ventas Personales: Esta herramienta sera usada por el negocio en todo
tiempo. Al contar con un agente de ventas €l sera el encargado de desarrollar
relaciones con los clientes ya sea cuando ellos vayan al gimnasio y pidan
informacion o cuando el agente visite la empresa para ofrecer las membresias
anuales. Una vez que el agente explique los beneficios y atributos del servicio,

se les entregara un triptico.
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VEN Y CUIDA DE TI... )
MIENTRAS CUIDAMOS DE TUS Coniasinaman i3y

HIJ0S Direccién: Eloy Alfaroy 6 de Diciembre

Figura 28. Triptico

Marketing Boca a Boca: Es una herramienta que da excelentes resultados y
es beneficioso para le empresa ya que no tiene costo. Iron Women — Iron Kids
debera buscar la completa satisfaccion del cliente para que ellos recomienden

el servicio.

El gasto en publicidad para el primer afio se expone en la siguiente tabla:

Tabla 19. Gasto en Publicidad primer aiio

GASTOS DE PUBLICIDAD

CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO TOTAL

4 Publicacién en revistas (1/4 de pagina) S 850,00 | $  3.400,00
$

1 Web auto administrable (hosting incluido) S 896,00 | 896,00
S

2000 Flyers tamafio A5 S 0,04 | 80,00
S

2000 Tripticos S 0,08 | 160,00
$

700 Tarjetas de presentacion S 0,09 | 63,00

TOTAL GASTOS DE PUBLICIDAD ANUAL | $ 4.599,00
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4.6. POLITICAS DE PRECIOS
Al ser un servicio nuevo y por encontrarse en la etapa de introduccion, la

fijacion del precio suele ser una de las etapas mas dificiles.

El precio que se va a establecer sera uno que permita que el negocio obtenga
ganancias justas y que el cliente lo perciba de la misma manera por el uso del
servicio. Para establecer el precio se considerara dos estrategias: la de ingreso
al mercado - penetracion en el mercado; y la basica de precios - fijacion de
precios basada en el costo. Se incrementara un 5% al precio establecido cada

afno y medio.

4.6.1. ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO

4.6.1.1. PENETRACION

Para ingresar en el mercado, Iron Women — Iron Kids fijara un precio
competitivo con el fin de penetrar en el mercado de una manera rapida y
profunda. Lo que se busca es atraer a un gran numero de clientes en poco

tiempo y alcanzar una participacién de mercado importante.

El precio con el que se iniciara a trabajar es de $42,00 para las mujeres y para
las madres con los nifios es de $85,00; con este valor buscamos captar clientes

y la fidelizacién de los mismos.

4.6.2. ESTRATEGIA BASICA DE PRECIOS

4.6.2.1. FIJACION DE PRECIOS BASADA EN EL COSTO
Segun Kotler y Armstrong (2008, p. 267), “la fijacion de precios basada en el
costo se trata de sumar un margen de utilidad estandar al costo del servicio”.

Se usara esta estrategia ya que se puede considerar justa tanto para los que
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compran como para los que venden. Como proveedores del servicio se va a

obtener utilidades justas sobre la inversion.

Tabla 20. Fijacion de Precios basada en el Costo

SERVICIO COSTO PRECIO MARGEN
Mujeres 17,99 42,00 133%
Madres con Ninos 28,51 85,00 198%

) precio — costo
Margen de Ganacia = —— X 100%
precio

El costo de la venta o costo total es la suma de los costos fijos mas los costos
variables; en el negocio por lo menos se quiere cobrar los costos totales, el
cual es de $17,99 para el servicio para mujeres y de $28,51 para el servicio de

madres con nifios (Ver Anexo 7).

El precio para cubrir el costo seria de $42,00 para el servicio de las madres y
de $85,00 para madres con nifios. El margen de ganancia es de133% y 198%

segun corresponde.

4.7. PROYECCION DE VENTAS

“Iron Women — Iron Kids” al ser una empresa nueva en la ciudad de Quito,
comenzara con una participacion de mercado del 0,39% (175 suscripciones
anuales) de acuerdo a la proyeccion realizada en la figura 19., del capitulo 3.
De las 175 suscripciones anuales, se estima que unas 100 mujeres iran con
sus hijos para adquirir el servicio para los dos; es decir un 8,97% del total del

mercado potencial (1115) segun la investigacién de mercados realizada.

Los escenarios se los va a construir segun la variacion del PIB de la industria

de ensefianza en los ultimos afios (tabla 2., del capitulo 2). Una vez analizado
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los porcentajes, para el escenario esperado se obtuvo el 4% de crecimiento
anual; para el escenario pesimista el 1% anual; y, para el escenario optimista el

8%. Con estos escenarios, se obtiene los siguientes escenarios:

Tabla 21. Proyeccion de la Demanda

BASE (2015) 2016 2017 2018 2019
Optimista (8%) 175 189 205 221 239
Esperado (4%) 175 182 189 196 203
Pesimista (1%) 175 177 179 181 133

Tabla 22. Proyeccion de la Demanda Servicio para las Mujeres

2015 2016 2017 2018 2019
Optimista 75 81 88 95 103
Esperado 75 78 81 84 87
Pesimista 75 76 77 78 79

Tabla 23. Proyeccion de la Demanda Servicio para las Madres y sus Hijos

2015 2016 2017 2018 2019
Optimista 100 108 117 126 136
Esperado 100 104 108 112 116
Pesimista 100 101 102 103 104

4.8. DISTRIBUCION

Al ser una empresa que brinda servicios, no se necesita de intermediarios o
distribuidores; al contrario esta sera de manera directa. El agente de ventas
debera hacer visitas frecuentes y de manera directa a las instituciones y

empresas para vender membresias anuales.
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Ademas debera mantener contacto constante con los clientes para conocer
coémo esta el servicio y si sus necesidades estan satisfechas. En el caso de que
vayan posibles clientas a conocer deberan hacer un seguimiento después de
unos dias para retomar el contacto.

N EMPRESA |

Figura 29. Distribucién Directa




79

5. CAPITULO V. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En el siguiente capitulo se describiran: la estrategia y el ciclo de operaciones,
los equipos y herramientas necesarias, asi como las instalaciones, la
localizacion geografica, el requerimiento de espacio fisico, la capacidad de
almacenamiento y manejo de inventarios y los aspectos regulatorios para el

correcto funcionamiento de la empresa.

5.1. ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Para alcanzar la ventaja competitiva y los niveles de excelencia dentro del
negocio, se implementara el competir por flexibilidad conocido también como
singularizacion. Segun el blog de Juan Carlos Fernandez (2009, Estrategia de
Operaciones), consultor en Productividad y Desarrollo Humano; el competir en
la singularizacion se trata de la diferenciacién que el servicio brinda a los

clientes.

Iron Women — Iron Kids, tiene como principal ventaja competitiva el que las
mujeres con hijos (1 a 5 afos) puedan entrenar y cuidar de su salud mientras
sus nifos disfrutan de actividades ludicas en un solo lugar. Con este servicio
queremos llegar a todas las madres que han dejado de realizar deporte y

darles la oportunidad de entrenar en un solo lugar con sus hijos (1 a 5 afios).

También nos enfocaremos en responder a las necesidades y opiniones de los

clientes y el dar un trato amable a todas nuestras socias.
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5.2. CICLO DE OPERACIONES
Para determinar el correcto desempeno del negocio, se realizaran tres ciclos:
uno de comercializacion del servicio y dos para el servicio post inscripcion para

las mujeres y los nifios.

[ mco |

K
Comunicar los servicios a
travésde campafias
publicitarias.

Ofrecer el servicio a
cada mujer que visite
la instalacidn.

Tomar datos para
construir una base de oo oo oo oo \
datos.

Ensefiar las
instalaciones

NO Darseguimiento a

DE_SI_EE , partir de los 15 dias

Inscribirse? de la visita
51
k.
Llenar hoja de

Inscripcidn.

FIN

Figura 30. Flujograma de Comercializacion del Servicio
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[ INICIO ]

K

Analisis personalizado,
estudio de grasa corporal
de cada cliente.

k

Comunicar el resultado y
presentar al cliente al
entrenador.

Entregar la rutina de
ejercicio ylalista de los
alimentos que debe
evitar

Iniciar la rutina de
ejercicios.

FIM

Figura 31. Flujograma de Atencién Post Inscripcion — Mujeres
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[ INICIO ]

Presentacion del nifio a
|la directora del area
infantil.

Asignar al nifio una
recreador a cargo.

v

Interactuar, comunicarse

Sl

con el nifio y mostrarle
los juegos.

Realizar las actividades
lidicas que le
corresponde.

FIN

Llora el
nifio

Mostrarle que su
mama sigue en el
mismo lugar

Figura 32. Flujograma de Atencion Post Inscripcion — Nifios

5.3. REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS
Para la implementacién del Centro Integral Deportivo Iron Women — Iron Kids

es necesario los siguientes enseres:

ADMINISTRACION

e 3 computadoras

e 1 impresora

¢ 1 mueble de recepcion
e 2 escritorios

e 3 sillas con ruedas

e 4 sillas fijas



e 1 tripersonal

e 1 mesa centro pequefa

e 1 equipo telefénico

e 1 dispensador de gel antibacterial
e 1 dispensador de agua

e 2 extintores de incendios

ACTIVIDADES MUJERES

e 18 bicicletas estaticas

e 25 balones gymnic grande-65 cm
e 25 balones mediano softgym-15 cm
e 25 esferas con peso heavymed

e 25 bandas elasticas

e 25 pilates circles o aros magicos
e 25 foam Soller

e 25 colchonetas o Mat

e 25 mantas o almohadas

e 25TRX

e 1 consola de sonido basica

e 4 parlantes

e 40 toallas pequenas

e 20 toallas medianas

e 1 dispensadores de agua

e 3 ventiladores

e 1 camaras de video

e 1 plasma

e 1 dispensador de gel antibacterial

ACTIVIDADES LUDICAS



1 piscina circular 180m (1000 bolas)
1 paquete de bolas (250 bolas)

3 doble pato sillas

1 estructuras playhouse N°31

2 colchonetas multicolor

1 rincon de cocina

1 rincon de carpinteria

1 rincon de tienda

4 rincones de pintura

6 encajes

6 rompecabezas de madera

7 mandiles small

7 mandiles médium

15 paquetes de plastilina

15 paquetes de temperas

15 toallas pequenas

15 pinceles

1 dispensador de agua

1 arco pequeno de futbol

3 pelotas medianas de plastico

1 mueble con separaciones para que pongan sus pertenencias
1 dispensador de gel antibacterial

1 ventilador

BOTIQUIN

1 botiquin
1 caja de aspirinas

1 caja de curitas

84
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e 2 paquetes de algodon

e 1 frasco de alcohol

5.4. INSTALACIONES Y MEJORAS
El establecimiento ocupara una extension de 180 metros cuadrados, la cual
sera en una sola planta para comodidad y seguridad del target al que esta

dirigido el negocio.

La infraestructura se dividira en tres partes: la recepcion, el area del gimnasio
y la parte ludica; las divisiones se realizaran con paredes falsas y aislante de
sonido. La recepcion contara con su sala de espera, el area del gimnasio y de
los nifios sera una sola planta cada salén con su respectiva bodega. Habra 4

bafos 2 para mujeres y 2 para nifios. Se contara con vestidores para mujeres.
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Figura 33. Plano Iron Women —
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Toda la infraestructura sera elegante y acogedora; con decoraciones tanto para

las mujeres como para los nifos.

5.5. LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO

FisicO

El centro Integral estara ubicado en el Distrito Metropolitano de Quito en la calle

Eloy Alfaro y 6 de Diciembre, sector La Corufia.
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Figura 34. Local

5.6. CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

Para el almacenamiento de los insumos y materiales; se va a construir dos
bodegas una en el gimnasio y la otra en la parte infantil. En la bodega del
gimnasio se espera guardar los insumos utilizados en las clases de Pilates,
ademas de toallas, papel higiénico, jabon, desinfectante, etc. En la bodega del
area de los nifos se guardaran las bolas, el material didactico, pelotas y los

materiales que los nifios utilicen.

5.7. ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES
Segun la Superintendencia de Compafias (2013, Constitucion) y el portal
Cuida tu Futuro (2014, Pasos para crear una empresa en Ecuador), los pasos

para constituir una empresa en el pais que funcione de manera legal son los
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siguientes; cabe destacar que los pasos que se mencionaran es para constituir

una compafdia limitada:

1.

Reservar un nombre en el balcon de servicios de la Superintendencia de
Compainias.

Elaborar los estatutos, los que se validaran mediante una minuta firmada
por un abogado.

Abrir una “cuenta de integracién de capital”. Esto se puede realizar en
cualquier banco del pais. El capital minimo es de $400 para compaiiia
limitada y $800 para compafiia anénima.

Ademas se requiere de una carta de los socios en la que se detalle la
participacion de cada uno, junto con las copias de cédulas y papeletas
de votacion. Luego se debe solicitar el “certificado de cuentas de
integracion de capital” al banco.

Elevar a escritura publica la constitucion de la companfia; puede ser
realizado en cualquier notaria publica.

Llevar la escritura publica a la Superintendencia de Companias, para su
revision y aprobacion mediante resolucion.

Retirar la resolucion aprobatoria (aprobacion del estatuto) u oficio con
las correcciones.

Publicar en un diario de amplia circulacion, los datos otorgados por la
Superintendencia de Companias y adquirir 4 copias de la resolucion del
mismo.

Obtener los permisos municipales:

e Pagar la patente municipal

e Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

Inscribir la compania con todos los documentos antes descritos al

Registro Mercantil del cantén Quito para inscribir la sociedad.

10.Realiza la Junta General de Accionistas ya hacer el Representante Legal

y el administrador de la empresa.

11.Inscribir en el Registro Mercantil el nombramiento del Representante

Legal y del Administrador, ademas obtener los documentos habilitantes

para abrir el RUC de la empresa.
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12.Obtener el RUC (Registro Unico de Contribuyentes) en el Servicio de

Rentas Internas (SRI), con:

El formulario correspondiente debidamente lleno

Original y copia de la escritura de constitucion

Original y copia de los nombramientos

Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios

De ser el caso, una carta de autorizacién del representante legal a

favor de la persona que realizara el tramite

13.Con el RUC, ir a la Superintendencia de Companias para que nos

entreguen una carta dirigida al banco para abrir la cuenta, y poder

disponer del valor depositado.

Para establecer un negocio en la industria de Ensefianza Deportiva y

Recreativa, se debe cumplir con los requisitos impuestos por el estado.

En cuanto a los requisitos impuestos por el Ministerio de Salud Publica

establece que para el funcionamiento de un gimnasio es necesario tener

los siguientes documentos:

Planilla de Inspeccion.

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 Educacion fisica —
gimnasios.

Copia del Certificado del titulo emitido por el Conesup.

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).

Certificado de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.

El Ministerio de Inclusion Econdémica y Social junto con el INFA, establecen que

para la apertura de una instalacion dedicada al cuidado de menores de edad es
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necesario cumplir con las normas basicas: de espacio técnico, personal

capacitado (dependera del nimero de nifios) y un programa curricular.

En cuanto a los requisitos del Municipio son los siguientes:

e Formulario Unico de Licencia Metropolitana de Funcionamiento.

e Copia del RUC actualizado.

e Copia de Cédula de Identidad o Ciudadania de Representante Legal.

e Copia de Papeleta de Votacion del Representante Legal.

e Para establecimientos que requieren control sanitario: Carné de salud
del personal que manipula alimentos.

e Copia de la Escritura de Constitucion.

e Autorizacion notariada del duefio del predio (en caso de no ser local
propio).

e Certificado Ambiental Vigente.
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6. EQUIPO GERENCIAL

En este capitulo se detallara la estructura organizacional de la empresa, se
definira el perfil del personal con el que se va a contar el cual es muy
importante para el éxito del negocio. A si mismo, se plantearan las politicas de

empleo y los beneficios que obtendran los empleados y accionistas.

6.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.1. ORGANIGRAMA

ST
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Figura 35. Organigrama de Iron Woman - Iron Kids

Iron Woman - Iron Kids, para dar inicio al negocio durante el primer afio
contara con 8 personas fijas y 1 pasante; quienes deberan cumplir con un perfil

especifico que se detalla mas adelante.
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e En el area de operaciones se contara con tres entrenadores para el
gimnasio a tiempo completo.

e Para el area infantil tendremos una persona a cargo del area y una
pasante; segun vaya aumentando la demanda de nifios se contratara
mas personal. Se contara también, con una persona encargada de la

recepcion y de brindar ayuda y soporte a los demas compafieros.

6.2. PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

6.2.1. DESCRIPCION DE FUNCIONES
Gerente general: Esta persona sera el representante legal de la empresa, sera
uno de los accionistas y estara a cargo de dirigir al personal de tal forma que

todos trabajen para cumplir los objetivos.

Se enfocara en la toma de decisiones, designar funciones y estrategias para
los diferentes departamentos del negocio. Estara a cargo de evaluar
periodicamente el cumplimiento de las politicas internas y funciones de cada

departamento.

En la parte administrativa, debera manejar y dirigir el presupuesto de gasto del
negocio, maximizar el ahorro. Se encargara de la contratacién del personal, de
organizar campafas internas, de dar seguimiento a potenciales colaboradores.
Disefiara un ambiente de trabajo que motive positivamente a los trabajadores,

asi también a las socias.

A nivel de marketing, el gerente estara a cargo de entender la estructura de la
industria, identificar clientes potenciales, segmentos y nichos. Desarrollar
estrategias para la empresa y técnicas de mercadeo para captar mas clientes;

ademas utilizar los contactos de las base de datos para establecer estrategias.

Recepcionista: Esta persona estara a cargo de recibir las llamadas que entren

a lron Woman — lron kids, y canalizarlas a las personas correctas, o0 a su vez
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brindar informacién sobre el servicio. Se encargara también de recibir a los
clientes, proporcionarles informacion y brindar apoyo a las diferentes areas,

basicamente es el primer contacto con el que se encontraran los clientes.

Agente de Ventas y Marketing: Mantener siempre a los clientes contentos,
atender las quejas y preguntas de sus clientes. Trabajar de la mano con la
gerencia en el posicionamiento de la marca, crear fidelidad y determinar las
necesidades del mercado y satisfacerlas. Definir lo que se va a decir en la
publicidad y en qué medios pautar. Debera estar haciendo un constante estudio

de la empresa.

Departamento de Operaciones y Servicios: Para dar inicio a la empresa, se
contara en este departamento con cuatro personas. Conforme crezca el

volumen de clientes se ira aumentando el numero del personal.

En el area del gimnasio tendremos tres entrenadores a tiempo completo. El
primero sera un instructor en baile, trx y debera conocer de las nuevas
tendencias en la practica deportiva. El segundo instructor debera conocer de
pilates, cycling y también debera tener conocimientos de primeros auxilios. El
tercer entrenador debera conocer sobre las nuevas tendencias en la practica

deportiva.

En el area infantil, tendremos una licenciada en educacién parvularia, con
conocimientos en psicologia y primeros auxilios. Esta persona estara a cargo
de dirigir y planificar las actividades para los nifios; y tendra a su cargo una

pasantes.

Persona de Limpieza: Para empezar a brindar el servicio, se contara con una
persona que estara a cargo de la limpieza del Centro Integral Iron Women —

Iron Kids. Esta persona tendra un contrato de 6 horas.
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Tabla 24. Perfil del Gerente General

94

CARGO: Gerente General
EDAD: 28 — 42 anos
SEXO: Femenino / Masculino
EDUCACION: Titulo de tercer nivel con especializacion en
administracion, marketing, finanzas, negocios.
4 anos en cargos administrativos de direccion,
EXPERIENCIA: planificacion, elaboracion de proyectos, manejo
del personal.
Motivacion para dirigir, evaluacion de ideas,
capacidad de analisis y sintesis, capacidad de
APTITUDES: comunicacion, habilidades financieras, dotes de
mando y liderazgo, trabajo en equipo,
perseverancia y constancia, integridad moral y
ética.
SUELDO: 1200
Representante Legal de la Empresa.
Gestionar y disponer de los recursos financieros
necesarios para alcanzar los objetivos,
optimizando siempre el rendimiento.
Coordinar con las diferentes areas del negocio, y
verificar si las actividades se estan realizando
correctamente.
FUNCIONES Y Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo
RESPONSABILIDADES: junto con los objetivos.
Desarrollar estrategias para alcanzar los objetivos
y metas propuestas.
Realizar evaluaciones periddicas y medir el
desempeno en el cumplimiento de las funciones
de las diferentes areas de la empresa.
Analizar las oportunidades y los riesgos del
negocio.
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Analizar los aspectos financieros de todas las

areas.

Motivar la participacion de los trabajadores para
la toma de decisiones y solucion de posibles

problemas.

Manejar presupuesto de gasto de la empresa.

Elaboracion de estrategias para cumplimiento

diario de presupuestos de venta.

Presentacion y venta de los servicios por medio

de técnicas de negociacion.

Optimizacién de recursos.

Realizar un plan estratégico de Marketing, acorde

con los objetivos del negocio.

Desarrollar constantemente nuevos servicios para

mantener alegres a los clientes.

Elaborar el presupuesto de ventas y controlar el

cumplimiento del mismo.

Determinar los medios publicitarios y canales de
comunicacion que se utilizara para promocionar

el negocio.

Estrategias para promocionar las ventas a través

de medios digitales.

REPORTA A:

Directorio

Tabla 25. Perfil de Agente de Ventas y Marketing

CARGO: Agente de Ventas y Marketing
EDAD: 20 — 33 afios
SEXO: Femenino / Masculino
A Cursando el tercer nivel de las carreras en
EDUCACION:
Marketing, negocios, administrativas.
Minima de un afio y medio en cargos similares,
EXPERIENCIA:
conocimientos en publicidad.
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APTITUDES:

Motivacion para dirigir, capacidad de
comunicacion, perseverancia y constancia,
integridad moral y ética, trabajo en equipo,
responsabilidad, negociador, emprendedor.

SUELDO:

700

FUNCIONES Y
RESPONSABILIDADES:

Realizar un plan estratégico de Marketing, acorde
con los objetivos del negocio junto con la

gerencia.

Implementar politicas, estrategias y promociones
de ventas.

Analizar los diferentes precios de la competencia
para poder tener una base del precio que se

establecera.

Seguimiento a todos los ingresos de la empresa.
Elaborar el presupuesto de ventas y controlar el

cumplimiento del mismo.

Realizar analisis de ventas del mercado actual,
incluyendo el monitoreo del nivel de ventas y
ofrecer explicaciones para los aumentos o
disminuciones en las tendencias de ventas junto

con sugerencias para mejorar la situacion.

Disenar e implementar actividades de promocién

de ventas.

Planificar y coordinar el desarrollo de planes de
bonificaciones, descuentos e incentivos para

clientes y fuerza de ventas.

Lidiar con los clientes y asegurarse de que la

empresa mantenga una cara publica positiva.

Determinar los medios publicitarios y canales de
comunicacion que se utilizara para promocionar el

negocio.

Tratar con los clientes que tengan quejas o
sugerencias y asegurarse de que sean asistidas

con rapidez y eficiencia.

REPORTA A:

Gerente General.
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CARGO:

Entrenador (baile, trx, pilates, cycling)

EDAD:

23 — 35 anos

SEXO:

Femenino / Masculino

EDUCACION:

Lic. en Educacion Fisica

EXPERIENCIA:

Minimo dos afios de experiencia, conocimiento de

fisioterapia y primeros auxilios.

APTITUDES:

Motivacion para dirigir, habilidades de
comunicacion, método de ensefianza, integridad
moral y ética, trabajo en equipo, responsabilidad,

paciencia.

SUELDO:

500

FUNCIONES Y

Brindar un servicio personalizado para el

segmento al que se dirige el negocio.

Medir la masa corporal de los clientes.

Realizar rutinas deportivas para los clientes, asi

como una dieta para complementar su cuidado.

RESPONSABILIDADES:

Satisfacer a los clientes, mantener y mejorar el

estado de salud con el que empezo el cliente.

Lograr una rutina muy enriquecedora, con un buen
método de ensefianza y de comunicacion con la
finalidad que los clientes siempre tenga una

sonrisa.

Ser amable con los clientes.

Ser proactivo.

REPORTA A:

Gerente General

Tabla 27. Perfil de la Recepcionista

CARGO: Recepcionista

EDAD: 23 — 35 afos

SEXO: Femenino / Masculino
EDUCACION: Titulo en Secretaria.
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EXPERIENCIA: Minimo un afio de experiencia.
Capacidad de adaptacion a los cambios.
Habilidades comunicativas, para saber cémo dar
APTITUDES: a conocer las cosas realizadas. Motivacion para
dirigir, habilidades de comunicacion, integridad
moral y ética, trabajo en equipo, responsabilidad,
paciencia y puntualidad.
SUELDO: 400
Recibir todas las llamadas que entren a la
empresa y proporcionar informacion a todos los
clientes.
Brindar apoyo a las diferentes areas de la
empresa.
Recibir de una manera muy amable y cordial a
FUNCIONES Y los clientes que entren al local.
RESPONSABILIDADES: Hacer un seguimiento a las personas que estan
interesadas en el servicio.
Administrar servicios de proveeduria, suministros
y materiales de toda la empresa.
Llevar a cabo otras actividades relacionadas con
el puesto.
Coordinar el area de limpieza.
REPORTA A: Agente de Ventas y Marketing

Tabla 28. Perfil de la Directora del Area Infantil

CARGO: Directora del area infantil

EDAD: 25 — 40 afos

SEXO: Femenino

EDUCACION: Lic. en Educacion Parvularia
Minimo dos afios de experiencia en manejo de

EXPERIENCIA: grupos infantiles entre 1 a 5 afios; conocimiento
de psicologia y primeros auxilios.

APTITUDES: Motivacion para dirigir, habilidades de
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comunicacion, método de ensefianza, dominio del
grupo, integridad moral y ética, trabajo en equipo,

responsabilidad, paciencia y liderazgo.

SUELDO:

800

FUNCIONES Y
RESPONSABILIDADES:

Brindar un servicio personalizado para el

segmento al que se dirige el negocio.

Planificar y organizar estrategias y actividades
didacticas que fomenten y estimulen el desarrollo

fisico, cognitivo y social de los nifios.

Tener sensibilidad que le permita expresarse a
través de diversas formas como la dramatizacion,

la plastica, la musica, entre otros.

Establecer vinculos constantes con agentes

educativos como la familia.

Esforzarse por estar a la vanguardia en los
avances pedagdgicos y tecnoldgicos mas

mordernos. Ser proactivo.

Generar un ambiente educativo propicio para

formar a los nifos/as.

Controlar constantemente a las pasantes.

REPORTA A:

Gerente General

Tabla 29. Perfil de la Pasante del Area Infantil

CARGO: Pasante del area infantil

EDAD: 19 — 25 afos

SEXO: Femenino

EDUCACION: Cursando la carrera en Educacion Parvularia.
Conocimiento en manejo de grupos infantiles

EXPERIENCIA: entre 1 a 5 anos; de psicologia y primeros
auxilios.
Motivacién para dirigir, habilidades de

APTITUDES: comunicacion, método de ensefianza, dominio del
grupo, integridad moral y ética, trabajo en equipo,
responsabilidad, paciencia, tolerancia y liderazgo.
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SUELDO: 340

Tener relaciones de mutua interaccion entre el

nifo/a y la profesora.

Tener sensibilidad que le permita expresarse a
través de diversas formas como la dramatizacion,

la plastica, la musica, entre otros.

Conocer sobre los requerimientos de los nifios/as
en cada una de las etapas de desarrollo:
FUNCIONES Y cuidados, higiene.

RESPONSABILIDADES: Conocimientos pedagdgicos, técnicas y destrezas

que permitan tomar decisiones didacticas

adecuadas para cada momento.

Esforzarse por estar a la vanguardia en los
avances pedagogicos y tecnolégicos mas

mordernos. Ser proactivo.

Generar un ambiente calido propicio para formar
a los nifios/as.
REPORTA A: Director del area Infantil

Tabla 30. Perfil de la Persona encargada de la Limpieza

CARGO: Limpieza del Centro

EDAD: 18 — 45 afos

SEXO: Femenino / Masculino
EDUCACION: No aplica

EXPERIENCIA: Experiencia en cargos similares.

Responsabilidad, puntualidad, integridad

moral y ética. Mantener la concentracion,

APTITUDES:
tener una gran capacidad de organizacion y
prestar atencion a los pequenos detalles.
SUELDO: 255 (contrato por seis horas)
FUNCIONES Y Manutencion y mantenimiento del ambiente

RESPONSABILIDADES: | de trabajo.
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Limpiar las diferentes salas del gimnasio,

igual la zona de los nifios.

Limpiar los bafos.

Limpiar la maquinaria (adultos, nifos).

Colaborar con los demas compafieros.
REPORTA A: Gerente General / Recepcionista

6.3. COMPENSACION A ADMINISTRADORES, INVERSIONISTAS Y
ACCIONISTAS

La compensacion salarial se detalla en la tabla 15. Todos los empleados por
ley estan afiliados al IESS; por tal cuentan con todos los beneficios de ley:

décimo tercero, décimo cuarto, vacaciones, utilidades, etc.

El horario de trabajo del personal administrativo sera de 09h00 a 18h00; para el
personal de la zona infantil debera ingresas de 09h00 a 18h00 sin embargo en
media mafana tendra dos horas libres, las cuales seran recompensadas el dia

sabado.

Para los entrenadores del gimnasio, su horario sera ciclico; es decir trabajaran
3 dias toda la jornada y un dia media jornada, para completar las 40 horas de
trabajo deberan asistir dos o tres horas segun corresponda el mes los dias

sabados en la manana.

Los sueldos seran analizados cada ano, y se realizara un incremento del
mismo dependiendo del desempefio de cada empleado. Dado que el negocio
es nuevo, los sueldos tanto de los empleados como el de los propietarios no

pueden ser muy elevados.



Tabla 31. Nomina del Primer Ao 2014

ANO 2015
. . - L Aporte
Cantidad de Salario Décimo | Décimo Fondos . Costo Total Costo
Cargo ipe Patronal Vacaciones
Personas Unificado | Tercero | Cuarto (12,15%) Reserva Mensual Anual
’ (]
Gerente General 1 1.200,00 100,00 28,33 145,80 - 50,00 1.524,13 18.289,60
/;?we;tf de Ventas 1 700,00 | 5833 | 2833 85,05 - 29,17 900,88 | 10.810,60
Entrenador 1 1 500,00 41,67 28,33 60,75 - 20,83 651,58 7.819,00
Entrenador 2 1 500,00 41,67 28,33 60,75 - 20,83 651,58 7.819,00
Entreandor 3 1 500,00 41,67 28,33 60,75 - 20,83 651,58 7.819,00
:?]'fraer?ttifra del Area 1 800,00 | 66,67 | 2833 97,20 . 33,33 1.02553 | 12.306,40
Recepcionista 1 400,00 33,33 28,33 48,60 - 16,67 526,93 6.323,20
Persona de 1 25500 | 21,25 | 21,25 30,98 10,63 33911 | 4.069,29
limpieza
Pasante 1 340,00 28,33 28,33 41,31 - 14,17 452,14 5.425,72
TOTAL 9 5.195,00 432,92 247,92 631,19 216,46 6.723,48 80.681,81

[40)
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6.4. POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS
Las personas que aspiren a formar parte de Iron Woman — Iron Kids, deberan

cumplir con los siguientes requisitos:

e Presentar la hoja de vida con datos de: edad, estudio, competencias,
experiencia laboral, pasantias, cursos y actividades.

e Fotografia actualizada

e Entrevista

e Pruebas de conocimiento, capacidad y personalidad.

Los aspirantes a los diferentes cargos tendran un contrato de prueba por un
periodo de 90 dias. Una vez realizado correctamente su trabajo, se procedera a

firmar un contrato en relacién de dependencia con una duracion de un afio.

Antes de contratar a una persona para los diferentes cargos se analizara
detalladamente las hojas de vida, verificando las referencias personales y
laborales, ademas de examinar el perfil de cada aspirante y elegir al mas
adecuado con el negocio. Las entrevistas estaran a cargo del gerente general,
quien debera seleccionar a las personas mas adecuadas y las que mas se

adapten a la cultura de excelencia en el servicio que se va a ofrecer.

En un inicio, por ser un negocio nuevo, los empleados y accionistas no
recibiran mas beneficios que los que manda la Ley; sin embargo conforme la
empresa tenga mas liquidez y se dé un crecimiento notorio. Los empleados y
socios obtendran mas beneficios. De esta manera, evitaremos la rotacion de

personal y contaremos con clientes internos satisfechos.

6.5. DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES
Cada accionista es responsable de apoyar al desarrollo del negocio; asi como

del cumplimientos de los objetivos planteados.

Los accionistas tendran derecho a participar en las decisiones que se vayan a
tomar dentro del negocio. Asi como participar de las ganancias de la empresa y

aprobar las politicas de remuneracion de los empleados. Los accionistas
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podran revisar y analizar los estados financieros del negocio, evaluar la gestion
de los mismos. Asi mismo, para aprobar algun cambio se necesita del 50%
mas uno de los votos de los mismos; si no se dan los suficientes votos, no se

aprueba ninguna resolucion.

En el caso de que algun accionista desee retirarse de la organizacion, debe
comunicar a los demas socios con un tiempo prudente. En el caso, de que una
persona quiera ser parte del negocio, es necesario la aprobacién del 51% de

los miembros.

6.6. EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS
Como se trata de un negocio nuevo, no todos los accionistas cuentan con los

conocimientos de todos los ambitos que son parte de la organizacion.

Por lo que se necesitara trabajar con abogado para que nos proporcione
asesorias en toda la parte legal; también contrataremos a un asesor contable
que nos dé apoyo en la parte financiera y se encargue de los temas tributarios

y legales.

Cada seis meses, capacitaremos a nuestros entrenadores en las nuevas
tendencias deportivos para estar siempre a la vanguardia. Por lo que se

contara con un asesor en nuevas tendencias deportivas a nivel de gimnasios.
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7. CRONOGRAMA GENERAL
En el siguiente capitulo se describen las actividades necesarias para poner en
funcionamiento el negocio, junto con la fecha en la cual se ejecutaran cada
proceso. También se analizara los riesgo e imprevistos que su pueden

presentar durante la ejecucion del negocio.

7.1. ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

Para poner en marcha el negocio a continuacion se detallaran los procesos
iniciales que se deberan realizar de manera obligatoria para el funcionamiento

del negocio:

e Elaboracién del plan de negocios

e Aprobacion del plan de negocios

e Constitucion de la empresa

e Creacion cuenta bancaria

e Obtencién de crédito bancario

e Arriendo del local

e Decoracion y adecuaciones del local

e Compra de los materiales y equipos para el gimnasio, la zona infantil.

e Compra de muebles de oficina, suministros, equipos de computacion.

e Disefio y planificacion de la promocion y publicidad

e Creacién del pagina web

e Reclutamiento del personal

e Seleccion y contratacion del personal

¢ Induccién y capacitacion al personal

e Preparacion para el evento de lanzamiento

e Lanzamiento del negocio al mercado, con la invitacion a las posibles
clientas, a los duenos de spas, peluquerias, etc.

e Establecer contacto con las posibles clientes

e |nicio de actividades
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7.2. DIAGRAMA DE GANTT
A continuacion se detallara un cronograma con las tareas programadas; con la

finalidad de visualizar y controlar las actividades y ejecutarlas en el tiempo

establecido.



24/03/2014  13/05/2014 02/07/2014 21/08/2014 10/10/2014

Elaboracidn del Plan de Negocios
Aprobacion del Plan de Negocios
Constitucion de la Empresa

Creacién de Cuenta Bancaria

Obtencion de Crédito Bancario

Arriendo del Local

Decoracién y Adecuaciones del Local
Compra de Materiales y Equipos

Compra de Muebles de Ofician, Suministros
Disefio y Planificacidn de la Promocién
Creacion de Pagina Web

Ejecucion de la Promocion

Reclutamiento del Personal

Seleccion y Contratacion del Personal
Induccién y Capacitacion al Personal
Establecer Contacto con Posibles Clientes
Preparacion Evento de Lanzamiento del Negocio
Ejecucién Evento de Lanzamiento

Inicio de actividades (fin)

Figura 36 Cronograma

29/11/2014

18/01/2015 09/03/2015

L0T
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7.3. RIESGOS E IMPREVISTOS

Todo negocio esta expuesto a ciertos riesgos; sin embargo, con una adecuada
planeacion es posible evitarlos. Dentro del cronograma establecido es posible
que surjan imprevistos que generen retrasos en la terminacion de actividades y
por tanto, del proyecto. Entre las actividades que son mas susceptibles de

encontrar problemas estan las siguientes:

e Eltiempo que los tramites legales se demoran en el pais; por ejemplo la
constitucidon de una empresa, la cual se compone de una serie de
procesos como la apertura de la cuenta bancaria, el Registro mercantil,
el SRI, apertura del RUC, entre otros.

e Las adecuaciones de la instalacion; se necesita construir la zona para
las mujeres como para los nifilos, ademas de bafos, bodegas, etc. En el
caso de que las adecuaciones se demoren, se tendria la opcién de
invertir mas en mano de obra.

e Seleccion y contratacion del personal; aunque se ha estimado un tiempo
de 30 dias para el reclutamiento, seleccion y contratacién del personal,
estos parametros pueden verse afectados bajo distintas circunstancias
como: no encontrar los perfiles adecuados, que la gente desista del
puesto, que no haya respuesta al aviso de reclutamiento, entre otros. Si
durante el tiempo estimado no se avanza con la seleccion y contratacion
del personal, se realizara el mismo mediante una consultora que haga
head-hunter.

e La compra de la maquinaria; se necesita adquirir algunas maquinas para
la implementacion del gimnasio y puede surgir el caso de que algun
proveedor no cuente con todas los artefactos. En el caso de que surja
este inconveniente se contara con unos dos posibles proveedores.

e Todos los socios deben aportar con una cierta cantidad de dinero, en el
caso de que no todos cumplan se buscara la opcion de obtener un

préstamo bancario, o que los demas socios aporten con mas cantidad.
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8. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

En este capitulo se determinan los supuestos y criterios utilizados en el

desarrollo del plan de negocios; asi también se mencionan los riesgos y

problemas que se pueden presentar en el negocio.

8.1. SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

Iron Women — Iron Kids iniciara sus operaciones en la ciudad de Quito,
con alcance a distintos sectores entre esos Cumbaya.

El mercado al que se dirige este servicio son mujeres y madres entre 25
— 54 anos de edad con hijos entre 1 a 5 afios que vivan en la zona de
Cumbaya y Centro Norte del Distrito Metropolitano de Quito

El mercado objetivo es de 1210 madres con nifios entre 1-5 afos que
viven en la zona de Cumbaya y Centro Norte del Distrito Metropolitano
de Quito; de ellas queremos captar 13,45%.

Se cree que el servicio sera acepta por el segmento al que se dirige.

El servicio esta dirigido a mujeres con un nivel socio econdmico medio-
alto y alto.

Los medios elegidos para pautar son los apropiados para promocionar al
Centro.

La obtenciéon de permisos se llevara a cabo por medio de personas
experta en el tema.

Las proyecciones de ingreso se realizaron a cinco afos en tres
escenarios: pesimista, normal y optimista.

En la elaboracién de la tabla de amortizacién se utilizé6 una tasa de
interés del 11,83% anual que es la tasa referencial de Mutualista
Pichincha para PYMES.

La fuente de ingresos para el proyecto es la proyeccion de las ventas

directas del servicio.
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e Para poner en marcha el negocio, es necesario contar con una inversion
inicial para la adquisicion de maquinaria, equipo, arrendamiento del

lugar, etc.

8.2. RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES
A continuacion se detallan algunos de los riesgos y problemas que se pueden

dar y afectar al funcionamiento del negocio.

e Cambios en el sistema tributario.

e Cambios en la tasa de interés con el pasar del tiempo.

e Puede darse la posibilidad de que la demanda de clientes sea mayor a
la oferta, dejando al negocio sin capacidad para atender a todos los
usuarios de la manera correcta.

e Puede presentarse el riesgo de que las ventas proyectadas estén por
encima de las ventas reales, lo que obligaria a realizar un recorte del
personal. Por lo cual se incentivara al mercado meta con promociones.

e Los instructores no tengan un buen método de ensefianza.

e Las madres no estés satisfechas con el servicio hacia los nifios.

e Siuno de los dos servicios no funciona de la mejor manera, puede darse
el caso de que la madre y el nifio dejen de ir.

e La competencia puede poner un servicio similar.

e Los cambios tecnoldgicos a nivel de las maquinas sean muy constantes,

al igual que las tendencias deportivas.

En el caso de que surjan estos problemas, las posibles soluciones o estrategias

serian:

e Se debe estar constantemente revisando el sistema tributario para que
en el caso de que haya algun cambio, contratar el servicio de un

abogado y que el mismo nos asesore.
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En el caso de que la demanda sea mayor a la oferta, se analizara la
opcion de ampliar los horarios, o buscar un local para una sucursal.

Si la oferta es mayor a la demanda, se planteara estrategias para
incentivar al mercado meta.

Constantemente se estara evaluando a los empleados, ademas de
realizar encuestas a nuestras clientas para ver si estan conformes con
los empleados y el servicio e ir eliminando y evitando los errores.

En el caso de que la competencia implemente un servicio similar,
debemos seguir escuchando a nuestras clientas y buscar satisfacer sus
necesidades para que no dejen de utilizar nuestro servicio.

En cuanto a los cambios tecnoldgicos en las maquinarias, se analizara
con los socios para ver la posibilidad de realizar alguna compra.

Los instructores cada cierto tiempo se estaran capacitando en las

nuevas tendencias en ejercicios para mujeres.
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9. PLAN FINANCIERO

En el capitulo 9 se analizara la estructura financiera de “lron Women- Iron
Kids”, las ventas e indices financieros que permitan establecer la rentabilidad y

factibilidad del mismo y el atractivo para el inversionista.

9.1. INVERSION INICIAL

Segun Sapag (2011, p.180) las inversiones de un proyecto pueden ser de dos
tipos: la inicial que se realiza antes de comenzar con las operaciones y las
inversiones que se pueden realizar durante la operacion del mismo. El valor de

la inversion inicial para el negocio esta detallado en la siguiente tabla.

Tabla 32. Inversion Inicial del Proyecto

INVERSION INICIAL

TOTAL $ 51.752,08
INVERSION FIJA
MAQUINARIA Y EQUIPO
Total| $ 26.727,57
MUEBLES Y ENSERES
Total | $ 1.536,64
MATERIALES GIMNASIO

Total| $ 555,00

MATERIALES DIDACTICOS INFANTILES
Total | $ 405,90

EQUIPOS DE COMPUTACION
Total| $ 1.953,62
ADECUACIONES
Total| $ 18.199,10
CAPITAL DE TRABAIO

Total| $ 448,25
INVERSION FUJA
TOTAL $  49.826,08

INVERSION ACTIVO DIFERIDO

GASTOS DE CONSTITUCION

Total| $  1.926,00
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Para ver los insumos que componen cada cuenta de la inversion inicia puede

ver en los anexos (Ver Anexo 8).

9.2. FUENTES DE INGRESO

Como se detalla en el capitulo 4, Iron Women — Iron Kids tiene como principal
fuente de ingresos la venta del servicio para madres e hijos, aunque también se
ha considerado la venta del servicio para las mujeres para no dejar a este

mercado desatendido.

Como se detalla en la tabla 20 el precio para venta del servicio para mujeres es
de $42,00 y de $85,00 para las madres con sus nifios. La proyeccién de ventas
de manera mensual para cinco afnos, en los tres diferentes escenarios se

puede observar en los anexos (Ver Anexos 22, 23, 24, 25, 26, 27).

9.3. EGRESOS

El centro integral deportivo Iron Women — lron Kids tiene un sinnumero de
egresos que estan divididos en: gastos de ventas (Ver Anexo 9), gastos
administrativos (Ver Anexo 11), gastos de operaciéon (Ver Anexo 10), gastos
preoperacionales (Ver Anexo 12), ademas de los costos fijos (Ver Anexo 13) y

costos variables (Ver Anexo 14) todos previstos para la ejecucion del proyecto.

Tabla 33. Egresos Totales

ANO1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO5
ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
TOTAL S S S S S
GASTOS |67.806,80 76.077,86 79.263,71 82.643,49 86.103,56
TOTAL
COSTOS S S S S S
TOTALES |38.819,76 41.227,01 42.665,17 44.156,12 45.701,78
TOTAL S S S S S
EGRESOS |106.626,56 |117.304,88 |121.928,89 |126.799,61 |131.805,34




9.4. MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

El margen bruto y operativo del negocio ha sido proyectado a cinco afios en
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escenario esperado con apalancamiento, como se observa a continuacion.

Tabla 34. Margen Bruto y Operativo

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $153.839,52 | $167.660,33 | $183.271,91 | $198.727,21
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 | $41.227,01| $42.665,17 | $44.156,12 | $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN
VENTAS $37.721,51 | $112.612,51 | $124.995,16 | $139.115,79 | $153.025,43
(-) GASTOS
ADMINISTRATIVOS $46.198,52 | $48.879,69 | $50.601,83 | $52.387,17 | $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 | $15.479,72 | $16.022,87 | $16.585,96| $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(-)JGASTOS COMISION COBRO | $4.592,48 $9.230,37 | $10.059,62 | $10.996,31| $11.923,63
(=) UTILIDAD OPERACIONAL |$30.085,28 | $36.534,64 | $45.731,45| $56.472,30 | $66.921,87

9.5. ESTADO DE RESULTADO ACTUAL Y PROYECTADO

Para realizar el estado de resultados del negocio se considero la proyecciéon de

ventas realizada en el capitulo 4. El estado de resultado se realizé para cinco

afnos de manera anual (Ver Anexos 28, 29, 30, 31, 32, 33) y mensual (Ver

Anexos 22, 23, 24, 25, 26, 27) en tres escenarios con y sin apalancamiento. A

continuacion se puede observar el Estado de Resultados Anual en escenario

esperado con apalancamiento.

Tabla 35. Estado de Resultados, escenario esperado - apalancado

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ESCENARIO ESPERADO APALANCADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019

(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $153.839,52 | $167.660,33 | $183.271,91 | $198.727,21
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 | $41.227,01| $42.665,17 | $44.156,12 | $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN

VENTAS $37.721,51 | $112.612,51 | $124.995,16 | $139.115,79 | $153.025,43
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS | $46.198,52 | $48.879,69 | $50.601,83 | $52.387,17 | $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 | $15.479,72| $16.022,87 | $16.585,96 | $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(-JGASTOS COMISION COBRO $4.592,48 $9.230,37| $10.059,62 | $10.996,31| $11.923,63
(=) UTILIDAD OPERACIONAL |$30.085,28 | $36.534,64 | $45.731,45| $56.472,30 | $66.921,87
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02 | -$3.305,23 | -$2.505,65| -$1.606,18 -$594,33
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE -| $33.229,41 | $43.225,79 | $54.866,12 | $66.327,54
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PARTICIPACION $34.101,30

(-) 15% PARTICIPACION

TRABAJADORES -$4.414,65| $4.984,41| $6.483,87| $8.229,92| $9.949,13
(=) UTILIDAD ANTES DE -

IMPUESTOS $29.686,65 | $28.245,00| $36.741,93 | $46.636,20 | $56.378,41
(-) 25% IMPUESTO A LA

RENTA -$6.863,25| $7.061,25| $9.185,48 | $11.659,05| $14.094,60
(=) UTILIDAD NETA $22.823,40 | $21.183,75| $27.556,44 | $34.977,15| $42.283,81

9.6. BALANCE GENERAL ANUAL Y PROYECTADO

El Balance General fue realizado en tres escenarios con y sin apalancamiento

de manera anual (Ver Anexos 38, 39); en el siguiente grafico se observa la

proyeccion de las principales cuentas de Iron Women — Iron Kids en el

escenario esperado con financiamiento.

Tabla 36. Balance General con apalancamiento — escenario esperado

BALANCE GENERAL ANUAL (ESPERADO CON APALANCAMIENTO)
Centro Integral Deportivo “Iron Women - Iron Kids”
o | 1 2 | 3 | a | s
ACTIVOS
S $ $ $ S S
CORRIENTES 448 75.770 159.876 173.954 190.214 206.287
S $ $ S S $
EFECTIVO 448 70.505 153.522 167.072 182.670 198.067
S i S S S S S
CUENTAS POR COBRAR 5.266 6.354 6.882 7.545 8.220
$ $ S $ S S
NO CORRIENTES 49.378 28.201 27.240 38.103 37.597 37.597
S
ADECUACIONES 18.199
$ S S S $ S
MAQUINARIAY EQUIPO 27.688 27.688 26.728 37.590 37.590 37.590
S S S S S S
MUEBLES Y ENSERES 1.537 1.537 1.537 1.537 1.537 1.537
EQUIPOS DE $ $ $ $ S S
COMPUTACION 1.954 1.954 1.954 1.954 1.954 1.954
DEPRECIACION s ) $ $ $ S $
ACUMULADA (2.978) (2.978) (2.978) (3.483) (3.483)
$ $ $ $ $ $
ACTIVOS DIFERIDOS 1.926 5.220 5.355 5.495 5.640 5.791
$ $ $ $ $ $
DERECHO DE LLAVES 1.926 1.926 1.926 1.926 1.926 1.926
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AMORTIZACION 355 335 3855 355 335
DERECHO DE LLAVES (385) (385) (385) (385) (385)
GASTOS S S S $ $
PREOPERACIONALES 4.599 4.768 4.943 5.124 5.312
AMORTIZACION GASTOS | $ 95’0 954 9;9 1 oszs 1 0562
PREOPERACIONALES (920) (954) (989) (1.025) (1.062)
S S S S S S
TOTAL ACTIVOS 51.752 109.191 192.471 217.552 | 233.452 | 249.675
PASIVOS
$ S S S $ S
CORRIENTES 74.111 91.172 97.528 104.580 111.672
S S S S S S
SUELDOS POR PAGAR 74.111 79.126 81.859 84.691 87.628
$ S S S S
IMPUESTOS POR PAGAR 7.061 9.185 11.659 14.095
PARTICIPACION 4 9584 6 4$84 8 2$30 9 9549
EMPLEADOS POR PAGAR : : : '
S S S S S S
NO CORRIENTES 36.226 5.689 6.400 7.200 8.099 9.111
$ S S S $ S
DEUDA A LARGO PLAZO 36.226 5.689 6.400 7.200 8.099 9.111
S S S S S S
TOTAL PASIVOS 36.226 79.800 97.572 104.728 112.680 120.783
PATRIMONIO
$ S S S $ S
CAPITAL SOCIAL 15.526 52.215 73.715 85.268 85.795 86.608
S S S S S S
UTILIDADES RETENIDAS (22.823) 21.184 27.556 34.977 42.284
$ S S S $ S
TOTAL PATRIMONIO 15.526 29.391 94.898 112.824 120.772 128.891
TOTAL PASIVO + 51 isz 1095191 1925471 21 75552 2335451 2495674
PATRIMONIO ’ : : : ’ )

9.7. ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ANUAL Y PROYECTADO

El estado de flujo de efectivo se realizo en tres escenarios con y sin

financiamiento (Ver Anexos 36, 37). A continuacion se visualiza el estado de

flujo de efectivo anual con y sin apalancamiento en escenario esperado.



Tabla 37. Flujo de Caja con Financiamiento — escenario Esperado
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FLUJO DE CAJA
APALANCADO ESCENARIO ESPERADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
) IE RS O $76.541,27 | $153.839,52 | $167.660,33 | $183.271,91 | $198.727,21
VENTAS
SLE?ASTO DE $38.819,76 | $41.227,01 |$42.665,17 |$44.156,12 |$45.701,78
(=) UTILIDAD
BRUTA EN $37.721,51 | $112.612,51 | $124.995,16 | $139.115,79 | $153.025,43
VENTAS
(-) GASTOS
ADMINISTRATIVOS $46.198,52 | $48.879,69 |$50.601,83 |$52.387,17 |$54.238,03
- DE
(-) GASTOS $14.615,80 | $15.479,72 |$16.022,87 |$16.585,96 |$17.169,70
VENTAS
(-) GASTOS
OPERACIONALES $2.400,00 |$2.488,08 |$2.579,39 |$2.674,06 |$2.772,19
(-)GASTOS
COMISIGN COBRO $4.592,48 |$9.230,37 |$10.059,62 |$10.996,31 |$11.923,63
(=) UTILIDAD 2
SRR $30.085,28 $36.534,64 |$45.731,45 |$56.472,30 |$66.921,87
(-) GASTOS
FINANCIEROS -$4.016,02 |-$3.305,23 |-$2.505,65 |-$1.606,18 |-$594,33
(+) OTROS
INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD
ANTES DE ’ $33.229,41 |$43.225,79 |$54.866,12 |$66.327,54
PARTICIPACION $34.101,30
(-) 15%
PARTICIPACION -$4.414,65 |$4.984,41 |$6.483,87 |$8.229,92 |$9.949,13
TRABAJADORES
(=) UTILIDAD
ANTES DE ’ $28.245,00 |$36.741,93 |$46.636,20 |$56.378,41
IMPUESTOS AL
(-) 25% IMPUESTO
A LA RENTA $6.863,25 |$7.061,25 |$9.185,48 |$11.659,05 |$14.094,60
(=) UTILIDAD 2
e $22.823,40 $21.183,75 |$27.556,44 |$34.977,15 |$42.283,81

GASTOS NO DESEMBOLSABLES
S S

INVERSION (51.752,08) (10.862,67)
CAPITAL DE $
TRABAJO (32.650,77)
DEPRECIACION $2.977,94 |$2.977,94 |$3.917,43 |$3.483,27 |$3.483,27
AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
VALOR DESECHO $30.344,38
RECUPERACION
CAPITAL DE
TRABAJO $32.650,77
FLUJO DE CAJA $ S S S $ $
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LIBRE (84.403,15) | (19.460,26) | 24.546,89 20.996,41 38.845,63 109.147,43
$
PRESTAMO 36.500,00
$ S S $ S

DEUDA 5.689,46 6.400,25 7.199,83 8.099,30 9.111,15
FLUJO DE CAJA $ $ $ $ $ $
INVERSIONISTA (47.903,15) | (25.149,72) | 18.146,64 13.796,58 30.746,32 100.036,28

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $25.285,93 VAN $41.001,18
TIR 17,16% TIR 23,01%
Tabla 38. Flujo de Caja sin Financiamiento — escenario Esperado

FLUJO DE CAJA
NO APALANCADO ESCENARIO ESPERADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
L INCRESOSHOR $76.541,27 | $153.839,52 | $167.660,33 | $183.271,91 | $198.727,21
VENTAS
Sl)zﬁ-?z-ro bE $38.819,76 | $41.227,01| $42.665,17 | $S44.156,12 | $45.701,78
(=) UTILIDAD
BRUTA EN $37.721,51 | $112.612,51 | $124.995,16 | $139.115,79 | $153.025,43
VENTAS
(-) GASTOS
ADMINISTRATIVOS $46.198,52 | $48.879,69 | $50.601,83 | $52.387,17| $54.238,03
(-) GASTOS DE $14.615,80 | $15.479,72 | $16.022,87 | $16.585,96 | $17.169,70
VENTAS
(-) GASTOS
OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD =
OPERACIONAL $30.085,28 $36.534,64 | $45.731,45 | $56.472,30 | $66.921,87
(-) GASTOS
FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS
INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD
ANTES DE . $36.534,64 | $45.731,45 | $56.472,30 | $66.921,87
PARTICIPACION SR
(-) 15%
PARTICIPACION $5.480,20 $6.859,72 $8.470,85| $10.038,28
TRABAJADORES
(=) UTILIDAD
ANTES DE A $31.054,45 | $38.871,73 | $48.001,46 | $56.883,59
IMPUESTOS B
(-) 25% IMPUESTO
A LA RENTA $7.763,61 $9.717,93 | $12.000,36 | $14.220,90
(=) UTILIDAD =
NETA $19.179,37 $23.290,84 | $29.153,80 | $36.001,09 | $42.662,69

GASTOS NO DESEMBOLSABLES
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INVERSION (LS-';1.752,08) ($10.862,67)

CAPITAL DE $

TRABAJO (32.650,77)

DEPRECIACION $2.977,94| $2.977,94| $3.917,43| $3.483,27| $3.483,27
AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
VALOR DESECHO $30.344,38
RECUPERACION

CAPITAL DE $32.650,77
TRABAJO

FLUJO DE CAJA $ S S $ $ $

LIBRE (84.403,10) | (15.816,23) | 26.653,97 |22.593,76 |39.869,57 |109.526,31
PRESTAMO

DEUDA

FLUJO DE CAJA $ S S S $ $
INVERSIONISTA | (84.403,10) | (15.816,23) | 26.653,97 |22.593,76 |39.869,57 |109.526,31

Criterios de Inversion Proyecto

Criterios de Inversion
Inversionista

VAN

$32.391,14

VAN

$32.391,14

TIR

19,10%

TIR

19,10%

Al analizar ambos escenarios se puede llegar a la conclusion que es mejor

obtener un préstamo bancario, ya que en la tabla. 37, la TIR del inversionista

es de 23,01% siendo mayor que en la tabla. 38.

9.8. PUNTO DE EQUILIBRIO

A continuacion, se determinara el nimero minimo de ventas anuales, de tal

forma que los ingresos sean igual a los gastos; es decir se obtiene un beneficio

igual a cero, donde la empresa no tiene pérdidas ni ganancias.

Tabla 39. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
2015 2016 2017 2018 2019
S S S $ S
COSTOS FIJOS ANUALES 37.515,36 39.874,74 | 41.263,27 |42.702,77 |44.195,09
S $ S $ S
COSTOS VARIABLE ANUAL 1.304,40 1.352,27 1.401,90 1.453,35 1.506,69
$ $ $ $ $
COSTOS TOTALES ANUALES 38.819,76 41.227,01 |42.665,17 |44.156,12 |45.701,78
s S s S s
GASTO ANUAL 67.806,80 76.297,79 |79.870,78 |83.866,40 |87.953,51
TOTAL COSTO+GASTO S S S S $
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|106.626,56 |117.524,80 |122.535,95 |128.022,52 |133.655,29
$ $ $ $ $
PRECIO PRODUCTO 1 42,00 43,54 45,14 46,80 48,51
S S $ S S
PRECIO PRODUCTO 2 85,00 88,12 91,35 94,71 98,18
NUMERO DE
PARTICIPACIONES PRODUCTO
1 688 743 802 866 936
NUMERO DE
PARTICIPACIONES PRODUCTO
2 915 967 945 924 899
TOTAL DE CLIENTES 1602 1709 1747 1790 1835
$ S $ $ $
VENTAS A EQUILIBRIO 106.626,56 |117.524,80 |122.535,95 |128.022,52 |133.655,29
S $ $ $ $
VENTAS PROYECTADAS 76.541,27 157.504,90 |177.778,08 |203.653,75 |229.559,68
PARTICIPACIONES
PROYECTADOS 1.097 2.195 2.362 2.580 2.772
* Producto 1: servicio para mujeres.
* Producto 2: servicio para madres e hijos.
* Participaciones: nimero de veces que un cliente compra el servicio durante el afio.
$300.000,00
$250.000,00
'9 $200.000,00
2 TOTAL COSTO+GASTO
(G}
+ $150.000,00
'9 VENTAS PROYECTADAS
(%)
S $100.000,00
--------- Lineal (VENTAS
PROYECTADAS)
$50.000,00
$-
1 2 3 4 5
ANOS
Figura 36. Punto de Equilibrio
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Como se visualiza en la tabla 39, se requiere vender un minimo de 1602
participaciones anuales para no tener pérdida ni ganancia. Esto quiere decir

que el cliente tiene que asistir al gimnasio un minimo de 9 meses.

9.9 CONTROL DE GASTOS IMPORTANTES

Dentro del analisis de sensibilidad, las variables mas vulnerables a las que el
negocio podria ser mas vulnerable son: el precio y el gasto. El precio de los dos
diferentes servicios (mujeres y madres con hijos) es aquel que presenta mayor
sensibilidad, debido a que una disminucion del 5% del mismo puede generar
que las ventas se reduzcan en un $7325,69 o viceversa. Y una variaciéon del

5% en los gastos genera una variacion de $5865,24.

Por esta razén, Iron Women — Iron Kids debe mantener buenas relaciones con
los clientes y buenas estrategias para poder fijar y mantener el precio de los
servicios y asi las ventas no se vean afectadas. En el siguiente grafico puede
visualizar la sensibilidad de las ventas y de los gastos en un 5% en los

diferentes escenarios.



122

ANALISIS DE LA SENSIBILIDAD (VARIACION

5%)
S- $20.000,00 $40.000,00 $60.000,00 $80.000,00 $100.000,00$120.000,00$140.000,00$160.000,00$180.000,00
OPTIMISTA ESPERADO PESIMISTA
B VENTAS $165.005,13 $161.165,21 $158.907,99
B GASTOS $123.170,12 $123.170,12 $123.170,12

Figura 37. Analisis de la Sensibilidad

9.10. INDICES FINANCIEROS
A través de los indices financieros se puede analizar el desempefio del negocio

a través del tiempo.

9.10.1. LIQUIDEZ
Tabla 40. Liquidez

LIQUIDEZ
APALANCADO
Activo Corriente

Razon Corriente = - -
Pasivo Corriente

ESPERADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1,02 1,75 1,78 1,82 1,85

La liquidez se calcul6 para los tres escenarios (Ver Anexo 40), observando la
tabla se concluye que el negocio tiene liquidez, ya que se obtuvo $1,02 por

cada dolar a crédito.



9.10.2. RENTABILIDAD

123

Tabla 41. ROI

RENTABILIDAD
APALANCADO

RENDIMIENTO UTILIDAD NETA

SOBRE
ACTIVOS= ACTIVOS TOTALES
ESPERADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
-21% 11% 13% 15% 17%

Este indice nos indica que por cada dolar invertido en activos totales, este

genera una pérdida en el primer afio de 0,21 centavos; sin embargo a partir del

segundo afio tenemos 0,11 centavos de utilidad neta. Para observar los demas

escenarios puede ver en los anexos (Ver Anexos 41).

Tabla 42. ROE

RENTABILIDAD

APALANCADO

ROE =

UTILIDAD NETA

PATRIMONIO

ESPERADO

ANO 2

ANO 3

-78%

22%

24%

El rendimiento del patrimonio consiste en identificar la rentabilidad que se les

ofrece a los socios del capital que han invertido en la empresa. Para observar

los demas escenarios puede ver en los anexos (Ver Anexos 41).

9.10.3. DESEMPENO

Tabla 43. Rotaciéon Cuentas por Cobrar

DESEMPENO

APALANCADO




ROTACION DE CXC =

VENTAS
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CUENTAS X COBRAR

ESPERADO

ANO 2

ANO 3

ANO 4

14,5

24,2

24,4

24,3

Tabla 44. Dias de Cuentas por Cobrar

DESEMPENO

APALANCADO

DIAS DE CXC =

365

ROTACION CXC

ESPERADO

ANO 2

ANO 3

25,1

15,1

15,0

Como se observa en la tabla 43, en el primer afo el negocio rotara sus cuentas

por cobrar 15 veces en el afio, lo hara cada 25 dias como se observa en la

tabla 44. Para visualizar los demas escenario puede ver en los anexos (Ver
Anexo 42).

9.11. VALUACION
En los seis escenario que se proyectaron para el negocio, se observa que el

VAN es positivo y la TIR es mayor a la tasa de descuento, manifestando que el

plan es financieramente viable para su inversion. Para observar los demas

criterio de valuacion del proyecto puede ver los anexos (Ver Anexos 36, 37).

Tabla 45. CAPM

CAPM
Tasa libre de riesgo 2,69%
Rendimiento del Mercado 5,43%
Beta 0,97
Riesgo Pais 5,30%
Tasa de Impuestos 36,25%
CAPM 10,65%




Tabla 46. WACC

WACC

Ano 1

8,38%

Ano 2

9,07%

Ano 3

9,15%

Ano 4

9,15%

Ano 5

9,15%

Tabla 47. Valuacion del Proyecto
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Criterios de Inversion Proyecto

Criterios de Inversion Inversionista

VAN

$25.285,93

VAN

$41.001,98

TIR

17,16%

TIR

23,01%

10. PROPUESTA DEL NEGOCIO

En el siguiente capitulo se analizara el financiamiento deseado, la estructura

del capital y deuda; y el retorno para los inversionistas.

10.1. FINANCIAMIENTO DESEADO

El presente plan de negocios requiere la cantidad de $ 51752,08 para su

funcionamiento y comenzar con las actividades.

10.2. ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

La cantidad de $ 51752,08 estara compuesta en un 70% por un crédito en la

Mutualista Pichincha y el 30%por capital propio (cada socio aportara en partes

iguales) (Ver Anexo 21).

Tabla 48. Estructura del Capital

ESTRUCTURA DEL CAPITAL

%

CANTIDAD

CAPITAL PROPIO

30%

$

15.525,62
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PRESTAMO 70% | $  36.226,46
TOTAL 100% | $ 51.752,08

10.3. CAPITALIZACION
Iron Women — Iron Kids esta constituido por cinco socios, cada uno de ellos

aportara la cantidad de $ 3105,13 para completar con el capital propio.

10.4. USO DE FONDOS
La inversion inicial sera repartida en maquinaria y equipo, muebles y enseres,
materiales para gimnasio, materiales didacticos infantiles, equipos de

computacién, adecuaciones, capital de trabajo y gastos de constitucion.

Tabla 49. Inversion Inicial del Proyecto

INVERSION INICIAL

TOTAL $ 51.752,08

INVERSION FIJA
MAQUINARIA Y EQUIPO

Total | $ 26.727,57
MUEBLES Y ENSERES

Total | $ 1.536,64

MATERIALES GIMNASIO
Total | $ 555,00
MATERIALES DIDACTICOS INFANTILES
Total | $ 405,90
EQUIPOS DE COMPUTACION
Total | $ 1.953,62
ADECUACIONES

Total | $ 18.199,10
CAPITAL DE TRABAJO

Total | S 448,25

INVERSION FIJATOTAL | $  49.826,08
INVERSION ACTIVO DIFERIDO
GASTOS DE CONSTITUCION
Total| $  1.926,00
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10.5. RETORNO PARA EL INVERSIONISTA
En los seis escenario proyectados el VAN es positivo, la TIR es mayor a la tasa
de descuento, siendo asi un plan viable y atractivo para el inversionista ver los

anexos (Ver Anexos 36, 37).

Tabla 50. Retorno del Inversionista

Criterios de Inversion Inversionista
ESPERADO

VAN $41.001,98

APALANCADO |TIR 23,01%
TASA DE DESCUENTO 8,38%

VAN $32.391,14

DESAPALANCADO | TIR 19,10%
TASA DE DESCUENTO 10,65%
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11. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En el siguiente capitulo se mencionara las conclusiones y recomendaciones

que surgieron durante la ejecucion del plan de negocios.

11.1. CONCLUSIONES
Al finalizar la elaboracion del plan de negocios, se puede mencionar las

siguientes conclusiones:

e La industria de ensenanza deportiva en el pais se encuentra en un
constante crecimiento, lo que da apertura a nuevas empresas y
negocios.

e Se analizd los factores PEST lo que nos llevd a determinar
oportunidades y amenazas, las cuales fueron contrarrestadas con el
cruce de variables.

e Se realizé la matriz FODA del negocio, donde se pudo identificar las
fortalezas y oportunidades mas importantes, al igual que las debilidades
y amenazas a las que se enfrenta la compainiia.

e El estudio del macro entorno permitio determinar que el mercado
objetivo al cual se dirige el negocio no ha sido muy considerado por
negocios similares.

e En la ciudad de Quito, existen muchos servicios sustitutos.

e Se debe entregar un excelente servicio a nuestros clientes, con el
objetivo de que el boca a boca de resultado y atraiga a mas clientas.

e EIl negocio dara comienzo a sus operaciones con 8 personas fijas y 1
pasante.

¢ Iron Women — Iron Kids involucrara una inversion inicial de $ 51752,08;
el 70% ($36226,46) sera cubierto por un préstamo bancario y el 30%
con capital propio ($15525,62).

e En todos los escenarios la evaluacion financiera del negocio fue positiva.
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Los estados financieros nos permiten ver la proyeccion de las ventas y
de los resultados hasta el afio 2019.
La creacion y operacion del Centro Integral Deportivo Iron Women — Iron

Kids en la ciudad de Quito es factible.

. RECOMENDACIONES

Una vez concluido el plan de negocios se recomienda poner en marcha
la creacioén del negocio, aprovechando la situacion actual del mercado.
Dar constante seguimiento a las nuevas tendencias del marketing para
aplicar nuevas estrategias.

Analizar bien los proveedores de los equipos para las instalaciones de
las mujeres y de los nifos.

Dar capacitaciones constantes a los empleados de Iron Women — Iron
Kids, para estar siempre un paso adelante en las nuevas tendencias
deportivas y recreativas. Diversificar la cartera de servicios.

Si el negocios sobrepasa las ventas esperadas, se recomienda analizar
la posibilidad de poner una sucursal o ampliar el negocio con mas

personal; satisfaciendo siempre la demanda.
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ANEXOS



ANEXO 1:

Emprende
Grafico de resuitados . |
CEA = Poblacion vs Capacisad V) s ‘
otal mercado romedio
Competidores Actuales 83 por negocio Ingréso vi Gastos
Necesitas Invertir para tu negocio ($) 40.349.966 486.144,17
Total de Ventas de los Competidores ($) 9.887.791 119.130,01 Ingreses:
Total de Gastos de los Competidores ($) 6.479.926,85 78.071.,41
Nimero de personas que trabajan 334 4 o Wingresos
Mujeres 105 1 a5 W Gastos
Hombres 229 3

Potenciales Clientes

Grupo Objetivo 2.239.191

Total Porcentaje 0 20000 40.000 60.000 80,000 100.000 120.000
Hombres 1.088811 49
Mujeres 1.150.380 51 Dascaigar 4
Usé computadora (ultimos & meses) 1.108.925 50 S
Usé internet (ultimos 6 meses) 942.682 42
Usé celular (ultimos 6 meses) 1.417.300 63

ANEXO 2: ENTREVISTA SRA. MARCELA ANDRADE, CURVES; ING.
JAVIER NUNEZ, PHISIQUE Y DR. WILFRIDO LEON, CACHORROS

1.

N oo o &~ 0w Db

®

¢, Coémo surgiod la idea del negocio?

¢ Cuantas clases tiene al dia?

¢, Cual es el promedio de asistentes por clases?

¢ En qué horario asiste mas personas?

¢ Cual es la ventaja competitiva del negocio?

¢, Como definiria a sus clientes?

¢ Qué medios utilizan para promocionar su negocio?

¢Han tenido algun problema con las mujeres que tienen hijos al
momento del entrenamiento?

ANEXO 3: FILTRO PARA RECLUTAR A LOS PARTICIPANTES

Nombre:

Direccion:




Teléfono: Celular:

E-mail:

Buen dia, mi nombre es Daniela Salazar soy estudiante de la Universidad de las
Américas, me encuentro en el proceso de investigacion de mercado para mi tesis y
requiero su colaboracion para llenar el siguiente cuestionario.

1. ¢Tiene hijos, sobrinos o nietos entre 1 a 5 afos de edad?
Si (continue)
No (Agradezca a la persona y de por terminado el cuestionario)

2. ¢;Ha realizado actividad fisica en los ultimos 3 meses?
Si (continue)
No (Agradezca a la persona y de por terminado el cuestionario)

3. ¢Vive en el norte de Quito?
Si (continue)
No (Agradezca a la persona y de por terminado el cuestionario)

4. ;Actualmente su hijo, sobrino o nieto asiste algun curso de algun deporte,
baile, actividades extracurriculares?
Si__ (continue)
No __ (Agradezca a la persona y de por terminado el cuestionario)

RECLUTAMIENTO:

Sra. Srta. (Nombre de la persona), estoy reclutando mujeres para realizar una reunion
y hablar sobre un servicio recreativo para las mujeres y los nifios. Quisiera que usted
sea parte del grupo de mujeres para escuchar sus comentarios. El grupo se reunira el
domingo h06 abril en el Pinar Alto a las 16h00 y finalizara a las 17h30. ;Podria contar
con su participacion?

Si (confirme datos y proporcione la direccion del lugar de la reunion)
No (Agradezca a la persona y de por terminado)

ANEXO 4: CUESTIONARIO DEL GRUPO DE ENFOQUE

Buenas tardes, mi nombre es Daniela Salazar Gonzalez, gracias por su participacion
para realizar el siguiente focus group. Antes de nada quiero mencionarle que la idea
del negocio. El negocio trata de gimnasio para mujeres y nifios, donde podran realizar
un entrenamiento simultdneo. Las mujeres pueden cuidar de su salud mientras los

nifos disfrutan de actividades ludicas.



¢ Qué opinan sobre el servicio que se va a ofrecer?

¢, Qué es lo que mas le llamé la atencién del negocio mencionado?
¢,Conocen de algun gimnasio que ofrezca el mismo servicio?

¢ Qué factores observan o consideran para escoger un gimnasio?

¢, Cuanto tiempo promedio pasan en el gimnasio durante la semana?
Asistirian a un gimnasio para mujeres y sus nifios.

¢ En qué horario irian al gimnasio y qué dias?

© N ok wDdhd =

Consideran que van a tener un ahorro de tiempo al estar en un solo lugar con

sus hijos cuidando de ellos y de su salud.

9. ¢Qué factor considerarian importante para poder dejar a sus nifios en el
gimnasio?

10. A través de qué medio de comunicacién les interesaria conocer sobre el

servicio.

11. Podrian dar alguna sugerencia sobre el servicio.

ANEXO 5: ENCUESTA

ENCUESTA DE MERCADO

Buenos dias, soy estudiante de la Universidad de las Américas, me encuentro en el proceso
de investigacion de mercado para mi tesis y requiero su colaboracion para llenar el siguiente
cuestionario.

1.- EN QUE SECTOR DE LA CIUDAD DE QUITO VIVE

Norte Chillos Sur
Centro _ Cumbaya

2.- HACE ACTIVIDAD DEPORTIVA

Si No

3.- ACTUALMENTE ESTA INSCRITA EN UN GIMNASIO. (Si su respuesta fue No, la
encuesta esta finalizada; sino continte con la encuesta.)

Si . No -

4.- CON QUE FRECUENCIA ASISTE AL GIMNASIO EN LA SEMANA.

5-6 veces 3-4 veces 1-2 veces
5.- EN QUE HORARIO ENTRENA

Mafana _ Medio dia Tarde _ Noche _

6.- CUANTO TIEMPO SE QUEDA ENTRENANDO



7.- QUE FACTOR ES EL QUE MAS LE ATRAE DEL GIMNASIO. (Marque sélo uno)
Infraestructura Entrenadores Ubicacion
Ambiente o Otro

8.- QUE LE DESAGRADA DEL LUGAR DONDE ENTRENA.

9.- QUE SERVICIO O ACTIVIDAD LE GUSTARIA ENCONTRAR EN UN GIMNASIO.

10.- TIENE HIJOS. (Si respondioé que Sl pase a la siguiente pregunta, si su respuesta fue NO
vaya a la pregunta 18).
Si No

11.- EN QUE RANGO DE EDAD ESTAN SUS HIJOS. (Si marcé de 1-5 contintie con la
encuesta, sino pase a la pregunta 18).

1-5 afos 6 afos - en adelante

12.- DONDE O CON QUIEN DEJA A SUS NINOS CUANDO ASISTE AL GIMNASIO.
Guarderia o Empleada

Familiares _ Otro

El negocio que se implementara es un gimnasio para mujeres y nifios, donde podran realizar un
entrenamiento simultaneo. Las mujeres pueden cuidar de su salud mientras los nifios disfrutan
de actividades ludicas.

13.- SE INSCRIBIRIA EN UN GIMNASIO QUE OFREZCA EL SERVICIO YA MENCIONADO.
Si No

14.-  QUE TIPO DE ACTIVIDADES LE GUSTARIA QUE OFREZCA EL GIMNASIO PARA
SUS HIJOS

15.- EN QUE HORARIO PREFERIRIA LLEVAR A SUS HIJOS AL GIMNASIO.

16.- CUANTO ESTARIA DISPUESTO A CANCELAR MENSUALMENTE POR EL SERVICIO
DEL GIMNASIO PARA USTED Y SU HIJO.

17.- POR QUE MEDIO LE GUSTARIA CONOCER ACERCA DE ESTE SERVICIO. (Marque
dos respuestas).

Television _ Radio

Revistas - Mail



Periodicos _ Redes Sociales
Volantes o Referencias
18.- CUAL ES SU NIVEL DE INGRESO.

$340-$500 $ 501 - $ 900
$901-$1300 $ 1301 — en adelante
19.- TIENE ALGUN COMENTARIO O SUGERENCIA ACERCA DEL SERVICIO.

MUCHAS GRACIAS POR SU TIEMPO.

ANEXO 6: TABULACION Y RESULTADO DE LAS ENCUESTA

1. EN QUE SECTOR DE LA CIUDAD DE QUITO VIVE

Frecuencia | Porcentaje
NORTE 220 68,8
CHILLOS 17 53
SUR 18 5,6
CENTRO 18 5,6
CUMBAYA 47 14,7
Total 320 100,0

SECTOR

ENoRTE
OcHiLLos
Hsur
ECENTRD
Ecumsara

CLIMBAY A
14,69%

CHILLOS|
5,31%

Se realizaron un total de 320 encuestas, y el pastel menciona que 68,75% de las

mujeres vive en el Norte de Quito.



2. HACE ACTIVIDAD DEPORTIVA

Frecuencia | Porcentaje
Sl 206 64,4
NO 114 35,6
Total 320 100,0

ACTIVIDAD_DEPORTIVA

Esi
HEno

El grafico nos indica que el 64,4% de las mujeres realiza actividad fisica.

3. ACTUALMENTE ESTA INSCRITO EN UN GIMNASIO.

Frecuencia | Porcentaje
SI 157 49,1
NO 163 50,9
Total 320 100,0




INSCRITA_GIMNASIO

Esi
|5 [le]

El grafico del pastel, sefiala que de las 320 mujeres encuestadas; el 49,1% estan

inscritas en un gimnasio.

4. CON QUE FRECUENCIA ASISTE AL GIMNASIO EN LA SEMANA

Frecuencia | Porcentaje
5-6 veces 21 13,4
3-4 veces 95 60,5
1-2 veces 41 26,1
Total 157 100,0




FRECUENCIA ASISTENCIA_GYM
5.6 veces

B 3-4 veces
H1-2 veces

5-6 veces
13,38%

1-2 veces
26,11%

3-4 veces
60,51%

Este grafico nos muestra que de las 157 mujeres que estan inscritas en un gimnasio,

el 60,5% de ellas asiste entre 3-4 veces cada semana.

5. EN QUE HORARIO ENTRENA

Frecuencia | Porcentaje
MANANA 43 27,4
MEDIO DiA 19 12,1
TARDE 50 31,8
NOCHE 45 28,7
Total 157 100,0




HORARID_ENTRENAMIENTO

Cimanana
EIMEDIO Dia
W TARDE

B nocHE

MARANA
27,36%

[mEDIC DiA]
| '1200% [N

El grafico muestra que el 31,85% de las encuestadas asiste al gimnasio en el horario

de la tarde.

6. CUANTO TIEMPO SE QUEDA ENTRENANDO

Frecuencia | Porcentaje
1 HORA 87 55,4
2 HORAS 61 38,9
3 HORAS 5 3,2
4 HORAS 4 2,5
Total 157 100,0




CUANTO_TIBMPO_ENTRENA

H1HoRA

M2 HORAS
3 HORAS
[ 4 HORAS

2 HORAS
38,85%

El grafico muestra que el 55,4% de las encuestadas entrena 1 hora.

7. QUE FACTOR ES EL QUE MAS LE ATRAE DEL GIMNASIO DEL GIMNASIO

Frecuencia | Porcentaje
INFRAESTRUCTURA 33 21,0
ENTRENADORES 36 22,9
UBICACION 40 25,5
AMBIENTE 37 23,6
OTRO 11 7,0
Total 157 100,0




FACTOR_ATRAE_GYM

[BINFRAESTRUCTURA
[ ENTRENADORES
Busicacidn

[J AMBIENTE

Botro

INFRAESTRUCTURA
21,02%
AMBIENTE
2357%

ENTRENADORES
22 93%

UBICACION
25 48%

El pastel, sefiala que el factor que mas les atrae del gimnasio al que asisten es la

ubicacion del mismo.

8. QUE LE DESAGRADA DEL LUGAR DONDE ENTRENA

Frecuencia | Porcentaje
NADA 62 39,5
SERVICIO 16 10,2
UBICACION 15 9,6
AMBIENTE 21 13,4
ENTRENADORES 15 9,6
INFRAESTRUCTURA 23 14,6
PRECIO 5 3,2
Total 157 100,0




FACTOR_DESAGRADA GYM

Erapa
- B sErvIcIo

PRECIO CIUBICACION
| 3.18% H AMBIENTE

CJENTRENADORES
INFRAESTRUCTURA
14 65%

W INFRAESTRUCTURA
ErrECIO

ENTREMADORES
9,55%

AMBIENTE
13,38%

SERVICIO
URICACION 10,19%

El resultado del analisis de la pregunta 8, sefala que un 39,5% de las mujeres

encuestadas no les desagrada nada del lugar donde entrenan.

9. QUE SERVIVIO O ACTIVIDAD LE GUSTARIA ENCONTRAR EN UN

GIMNASIO
Frecuencia | Porcentaje
NADA 33 21,0
NUEVAS RUTINAS 46 29,3
GUARDERIA 9 5,7
ENTRENADORES CAPACITADOS 15 9,6
SERVICIO SPA 25 15,9
CAFETERIA 21 13,4
PERSONAL TRAINING 8 51
Total 157 100,0




SERWVICIO_ADICIONAL _GM

EnaDa
! ENUEVAS RUTINAS
PERSOMAL TRAINING [JGUARDERIA
510% MENTRENADORES CAPCTDS.

CISERY. SPA
B CAFETERIA
PERSONAL TRAINING

CAFETERIA
13,38%

SERY. SPA
15,97%

NUEVAS RUTINAS
2430%
[ENTRENADORES CAPCTDS
9 55%

GUARDERIA
573%

El analisis de la pregunta 9, dice que al 29,3% de las encuestadas les gustaria
encontrar nuevas rutinas en los gimnasios a los que ellas asisten.

10. TIENE HIJOS

Frecuencia | Porcentaje
Sl 135 86,0
NO 22 14,0
Total 157 100,0

HUOS

Wsl
W0




La tabla menciona, que de las 157 mujeres que asiste a un gimnasio, el 86% de ellas
tienen hijos.

11. EN QUE RANGO DE EDAD ESTAN SUS HIJOS

Frecuencia | Porcentaje
1-5 ANOS 129 95,6
6 ANOS-EN ADELANTE 6 4.4
Total 135 100,0

EDAD_HUOS

| 15 Aflos
W& AROS-EN ADELANTE

& ANOS-EN ADEL ANTE|
4445

1-5 ARIOS
95,56%

El grafico muestra que el 95,6% de las encuestadas asisten al gimnasio y tiene hijos
entre 1 a 5 afos de edad; es decir un total de 129 mujeres.

12. DONDE O CON QUIEN DEJA A SUS NINOS CUANDO ASISTE AL

GIMNASIO.
Frecuencia | Porcentaje
GUARDERIA 22 17,1
EMPLEADA 46 35,7
FAMILIARES 54 41,9
OTROS 7 54
Total 129 100,0




DONDE CON_CUIEN DESA A SUS HUOS,
~ CURNDO_TRSTEGYM

WGUARDERIA  EIFAMLIARES
BEEMPLEADA  EOTRO

OTRO
543%
(GUARDERI®
17,05%

FAMLIARES
41 BE%

ENPLEADA,
35,56%

El andlisis de la pregunta 12 sefiala que el 41,9% de las encuestadas deja a sus hijos

con los familiares, hasta que ellas asistan al gimnasio.

13. SE INSCRIBIRIA EN UN GIMNASIO QUE OFREZCA EL SERVICIO YA

MENCIONADO
Frecuencia | Porcentaje
Si 119 92,2
NO 10 7,8
Total 129 100,0




SE NSCRBRIA EN UN GYM CON,
“ELSERVICK) MENCIONATG

@si = 13ls]

El cuadro menciona que de las 129 madres con nifios entre 1 a 5 afos, el 92,2 % de

las encuestadas se inscribiria en el servicio ya mencionado.

14. QUE TIPO DE ACTIVIDADES LE GUSTARIA QUE OFREZCA EL GIMNASIO
PARA SUS HIJOS

Frecuencia | Porcentaje

NO CONTESTARON 10 7,8
BAILE 18 14,0
JUEGOS

INFANTILES 68 52,7
ARTES MARCIALES 17 13,2
CINE 5 3,9
DEPORTES 11 8,5
Total 129 100,0




ACTMIDADES INFANTEES OUE LE_
GUSTARIN TUE OFREZCA G7M

ENO CONTESTARCN

NO CONTESTARON EBALE
DEPORTES - ek X EJUEGOS INFANTILES
5 B ARTES MARCIALES
e O CINE
CINE
3,868%

BDEPORTES

BAILE
13,95%

ARTES MARCIALES
13,18%

JUEGOS INFANTILES
52,71%

El grafico muestra que el 52,71% de las madres encuestadas quisieran que Iron

Women — Iron Kids tenga actividades como juegos infantiles.

15. EN QUE HORARIO PREFERIRIA LLEVAR A SUS HIJOS AL GIMNASIO.

Frecuencia | Porcentaje
NO CONTESTARON 10 7,8
MANANA 12 9,3
MEDIO DIA 6 4,7
TARDE 69 53,5
NOCHE 18 14,0
FINES DE SEMANA 14 10,9
Total 129 100,0




HORARIO_EN_OUE PREFERRL_
LEVARLO
ENO CONTESTARON
Omafiana
M WEDIO DiA
FINES DE B TARDE

SEMANA NO CONTESTARCON EINOCHE
10,85% 7.75% BIFINES DE SEMANA

MEDIC Dis
465%

El grafico sefala que el 53,5% de las madres preferirian llevar a sus hijos en la tarde.

16. CUANTO ESTARIA DISPUESTO A CANCELAR MENSUALMENTE POR EL
SERVICIO DEL GIMNASIO PARA USTED Y SU HIJO.

Frecuencia | Porcentaje
NO CONTESTARON 10 7,8
$45-$65 11 8,5
$66-$85 25 19,4
$86-$100 37 28,7
$101-$120 20 15,5
$121-$160 16 12,4
$161 EN ADELANTE 10 7,8
Total 129 100,0




CUANTO PAGARIA
MENSUALMENTE SERVICAT PARA_
USTED_Y.5U_HLG

o
B HO CONTESTARON
; B §45-565
| \ [1566-585
B §$86-5100
O$101-5120

B $121-5160
[ §160 EN ADELANTE

$121-$160
12, 40%

$101-$120
15,50%

$86-3100
8 66%

El cuadro indica que el 26,68% de las madres estarian dispuestas a pagar entre

$86,00 y $100,00 mensuales por el servicio de gimnasio para ellas y para sus hijos.

17. POR QUE MEDIO LE GUSTARIA CONOCER EL SERVICIO.
RESPUESTA 1

Frecuencia | Porcentaje

NO CONTESTARON 10 7,8
TELEVISION 46 35,7
RADIO 7 54
REVISTAS 17 13,2
MAIL 13 10,1
PERIODICOS 11 8,5
REDES SOCIALES 18 14,0
VOLANTES 7 54
REFERNCIAS 0 0
Total 129 100,0




MEDIO_LE GUSTARIA CONOCER_
BERWICIO_R1

B NO CONTESTARON

NO CONTESTARON
7.75%

WVOLANTES H TELEVISION
- CIRADIO
A HREVISTAS
CImalL
EPERICDICOS

B REDES SOCIALES

REDES SOCIALES) ! O VOLANTES
1395%

PERIODICOS .
8.53% TELEVISION
35 66%

REVISTAS
13,18%

El grafico indica que una de los medios por el cual las mujeres les gustarian estar

informado del servicio es la television.

RESPUESTA 2
Frecuencia Porcentaje

NO CONTESTARON 10 7,8
TELEVISION 0 0
RADIO 9 7,0
REVISTAS 10 7,8
MAIL 7 5,4
PERIODICOS 7 54
REDES SOCIALES 31 24,0
VOLANTES 30 23,3
REFERENCIAS 25 19,4
Total 129 100,0




MEDIO LE GUSTARIAS CONDGER_
TEERMICID R

B NO CONTESTARON
ERADIO
CIREVISTAS

EMAIL
CPERIODICOS

NO CONTESTARON
7.75%
B REDES SOCIALES
RADIO v OVOLANTES
REFEREMCIAS
19,38% 6,98% 7 CIREFERENCIAS
AREVISTAS |
7.75% |

WOLANTES

REDES SOCIALES
2403%

El grafico indica que la otra opcion de medio de comunicacion elegida por las
encuestadas son las redes sociales.

18. CUAL ES SU NIVEL DE INGRESO.

Frecuencia | Porcentaje
NO CONTESTARON 8 5,1
$340-$500 15 9,6
$501-$900 33 21,0
$901-$1300 76 48,4
$1301-EN ADELANTE 25 15,9
Total 157 100,0




NIVEL_INGRESO
BN CONTESTARON

NO CONTESTARON [l 340-500
510% M 501-900
W 2011300
1301-EN ADELANTE
340-500
15,92% o

[11301-EN ADELANTE

901-1300
48.41%

El grafico de la pregunta 18, indica que el 48,41% de las mujeres gana alrededor de

$901 y $ 1300 dolares mensuales.



ANEXO 7: CALCULO DEL PRECIO

CALCULO COSTO X HORA PRODUCTO 1
COMPONENTES CANTIDAD COSTO-HORA TOTAL
Magquinaria y Equipo 1|8 0,95 | S 0,95
Entrenadores 18 8,13 | § 8,13
Arriendo 18 6,94 | S 6,94
Suministros 1]8$ 0,50 | S 0,50
Limpieza y Aseo 1S 1,46 | S 1,46

TOTAL COSTOXHORA | $ 17,99
*Producto 1: Servicio para Mujeres
COSTO PRODUCTO 1 MARGEN P.V.P.
S 17,99 133% 42
CALCULO COSTO X HORA PRODUCTO 2
COMPONENTES CANTIDAD COSTO-HORA TOTAL
Maquinaria y Equipo 1S 0,95 |$ 0,95
Entrenadores 1|8 8,13 | § 8,13
Arriendo 18 6,94 | S 6,94
Suministros 2| S 0,50 | S 1,00
Limpieza y Aseo 2| S 1,46 | S 2,92
Parvularia 18 594 | §$ 5,94
Pasante 118 263 | S 2,63
TOTAL COSTO XHORA | $ 28,51

*Producto 2: Servicio para Madres e Hijos

COSTO PRODUCTO 2 | MARGEN P.V.P.

$ 28,51 198% 85
P.V.P.

MATRICULA PRODUCTO 1 $ 15

MATRICULA PRODUCTO2 $ 25

PRECIO PRODUCTO 1 $ 42

PRECIO PRODUCTO 2 $ 85

ANEXO 8: MAQUINARIA Y EQUIPO, MUEBLES Y ENSERES,
MATERIALES, EQUIPOS DE COMPUTACION, ADECUACIONES



MAQUINARIAY EQUIPO

Item Cantidad | Precio con IVA Unitario Total
EQUIPO TELEFONICO 1 $69,99 $69,99
CONSOLA DE SONIDO 1 $172,23 $172,23
PARLANTES AUDIO 4 $82,80 $331,20
CAMARAS DE VIGILANCIA 1 $92,00 $92,00
PLASMA LED 39" 1 $773,99 $773,99
VENTILADORES 4 $47,66 $190,64
DISPENSADOR DE GEL ANTIBACTERIAL 3 $23,00 $69,00
EXTINTORES DE INCENDIOS 2 $50,00 $100,00
DISPENSADOR DE AGUA 2 $180,01 $360,02
MUEBLES CON SEPARACIONES (PERTENENCIAS 1 $250,00 $250,00
BOTIQUIN 1 $12,00 $12,00
DOBLE PATO SILLAS 3 $295,00 $885,00
ESTRUCTURA PLAYHOUSE N231 1 $1.100,00| $1.100,00
COLCHONETAS MULTICOLOR 2 $200,00 $400,00
RINCON DE COCINA 1 $210,00 $210,00
RINCON DE CARPINTERIA 1 $95,00 $95,00
RINCON DE TIENDA 1 $180,00 $180,00
RINCON DE PINTURA 4 $65,00 $260,00
PISCINAS CIRCULAR 180m (1000 bolas) 1 $615,00 $615,00
BICICLETAS ESTATICAS 18 $650,00| $11.700,00
BALONES GYMNIC GRANDE-65 CM 25 $20,60 $515,00
BALONES MEDIANO SOFTGYM-15 CM 25 $11,40 $285,00
ESFERAS CON PESO HEAVYMED 25 $28,46 $711,50
BANDAS ELASTICAS 25 $14,00 $350,00
PILATES CIRCLES O AROS MAGICOS 25 $48,00| $1.200,00
FOAM SOLLER 25 $50,00| $1.250,00
COLCHONETAS O MAT 25 $24,00 $600,00
TRX 25 $140,00| $3.500,00
MANTAS O ALMOHADAS 25 $18,00 $450,00
TOTAL | $26.727,57
MUEBLES Y ENSERES
Item Cantidad Precio con IVA Unitario Total

ESCRITORIOS 2 $162,40 $324,80
MUEBLE RECEPCION 1 $291,20 $291,20
MESA DISPENSADOR AGUA 2 $53,76 $107,52
SILLA RUEDA 3 $109,76 $329,28
SILLA FIJA 4 $43,68 $174,72
TRIPERSONAL 1 $221,76 $221,76
MESA DE CENTRO PEQUERNA 1 $87,36 $87,36
TOTAL $1.536,64




MATERIALES GIMNASIO

Item Cantidad Precio con IVA Unitario Total
TOALLAS PEQUENAS 100 $2,00 $200,00
TOALLAS MEDIANAS 100 $3,20 $320,00
MEDICINAS 1 $35,00 $35,00
TOTAL $555,00
MATERIALES DIDACTICOS INFANTILES
Item Cantidad Precio con IVA Unitario Total
ENCAJE 14 $4,00 $56,00
ROMPECABEZA DE MADERA 14 $1,80 $25,20
MANDIL SMALL 14 $3,80 $53,20
MANDIL MEDIUM 14 $3,80 $53,20
ARCO PEQUENO DE FUTBOL 3 $15,00 $45,00
PELOTA MEDIANA DE PLASTICO $1,50 $9,00
PAQUETE DE PLASTILINA 15 $1,20 $18,00
PAQUETE DE TEMPERAS 15 $1,70 $25,50
TOALLAS PEQUENAS 40 $0,65 $26,00
PAQUETE DE BOLAS (250 BOLAS) 1 $85,00 $85,00
PINCELES 28 $0,35 $9,80
TOTAL| $405,90
EQUIPOS DE COMPUTACION
Item Cantidad Precio con IVA Unitario Total
COMPUTADORA 3 $573,21 $1.719,63
IMPRESORA 1 $233,99 $233,99
TOTAL $1.953,62
ADECUACIONES
Item Cantidad Precio con IVA Unitario Total
ADECUACIONES 1 $18.199,10 $18.199,10
TOTAL $18.199,10
ANEXO 9: GASTOS DE VENTAS
GASTOS VENTAS
COSTO
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
GASTOS DE PUBLICIDAD 12 S 383,25 | $ 4.599,00
SUELDO AGENTE DE VENTAS 12 S 834,73 | S 10.016,80
ANO 2015 GASTO VENTA ANUAL $ 14.615,80




GASTO VENTA MENSUAL S 1.217,98
. GASTO VENTA ANUAL S 15.479,72
ANO 2016
GASTO VENTA MENSUAL S 1.289,98
. GASTO VENTA ANUAL S 16.022,87
ANO 2017
GASTO VENTA MENSUAL S 1.335,24
. GASTO VENTA ANUAL S 16.585,96
ANO 2018
GASTO VENTA MENSUAL S 1.382,16
. GASTO VENTA ANUAL S 17.169,70
ANO 2019
GASTO VENTA MENSUAL S 1.430,81
*Inflacion 3,97% anual
ANEXO 10: GASTOS DE OPERACIONES
GASTOS OPERACIONALES
COSTO
CONCEPTO CANTIDAD T TOTAL
VARIOS 12 S 200,00 S 2.400,00
. GASTO OPERACIONAL ANUAL S 2.400,00
ANO 2015
GASTO OPERACIONAL MENSUAL S 200,00
. GASTO OPERACIONAL ANUAL S 2.488,08
ANO 2016
GASTO OPERACIONAL MENSUAL $ 207,34
- GASTO OPERACIONAL ANUAL S 2.579,39
ANO 2017
GASTO OPERACIONAL MENSUAL $ 214,95
. GASTO OPERACIONAL ANUAL S 2.674,06
ANO 2018
GASTO OPERACIONAL MENSUAL S 222,84
. GASTO OPERACIONAL ANUAL S 2.772,19
ANO 2019
GASTO OPERACIONAL MENSUAL S 231,02
*Inflacion 3,97% anual
ANEXO 11: GASTOS ADMINISTRATIVOS
GASTOS ADMINISTRATIVOS
COSTO
CONCEPTO CANTIDAD TR TOTAL
SERVICIOS BASICOS 12 S 135,00 | S 1.620,00
SUELDOS ADMINISTRATIVOS 12 S 2.214,88 | $ 26.578,52
ARRIENDO (INCLUYE ALICUOTA) 12 S 1.500,00 | $ 18.000,00
- S 46.198,52
ARO 2015 GASTO ADMINISTRATIVO ANUAL
GASTO ADMINISTRATIVO MENSUAL | $ 3.849,88




- GASTO ADMINISTRATIVO ANUAL S 48.879,69
ANO 2016
GASTO ADMINISTRATIVO MENSUAL | $ 4.073,31
- GASTO ADMINISTRATIVO ANUAL S 50.601,83
ANO 2017
GASTO ADMINISTRATIVO MENSUAL | $ 4.216,82
~ GASTO ADMINISTRATIVO ANUAL S 52.387,17
ANO 2018
GASTO ADMINISTRATIVO MENSUAL | $ 4.365,60
~ GASTO ADMINISTRATIVO ANUAL S 54.238,03
ANO 2019
GASTO ADMINISTRATIVO MENSUAL | $ 4.519,84
*Inflacién 3,97% anual
SERVICIOS BASICOS
COSTO
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
LUZ 12 S 85,00 S 1.020,00
AGUA 12 S 65,00 S 780,00
TELEFONO 12 S 40,00 S 480,00
INTERNET 12 S 30,00 S 360,00
VALOR ANUAL TOTAL | $ 1.620,00
COSTOS FIJOS TOTALES MENSUALES | $§ 135,00
ANEXO 12: GASTOS PREOPERACIONALES
GASTOS PREOPERACIONALES | TOTAL|  $6.525,00
GASTOS DE CONSTITUCION
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO TOTAL
1 | Tramite Legal de Constitucién de la Empresa S 1.300,00| $§ 1.300,00
1| Inscripcion en Regsitro Mercantil S 80,00 S 80,00
1| Escritura Publica S 240,00| S 240,00
1 | Direccién Metropolitana de Salud S 50,00| S 50,00
1 | Patente Municipal S 30,00 S 30,00
1| Permiso de Bomberos Tipo A e Inspeccion S 50,00 S 50,00
1| Abogado S 40,00 S 40,00




1 | SRI Obtencién del RUC S 20,00 S 20,00
1| Registro , inscripcion de Marca y Logotipo S 116,00| S 116,00
TOTAL GASTOS DE CONSTITUCION | $ 1.926,00
GASTOS DE PUBLICIDAD
CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO TOTAL
4 Publicacidn en revistas (1/4 de pégina) S 850,00 | S  3.400,00
1 Web autoadministrable (hosting incluido) S 896,00 | S 896,00
2000 Flyers tamafio A5 S 0,04 | S 80,00
2000 Tripticos S 0,08 | S 160,00
700 Tarjetas de presentacion S 0,09 | S 63,00
TOTAL GASTOS DE PUBLICIDAD ANUAL | $ 4.599,00
ANEXO 13: COSTOS FlJOS
COSTOS FIJOS TOTALES
COSTO
CONCEPTO CANTIDAD UNITARIO TOTAL
CAPITAL HUMANO 12 S 3.126,28 S 37.515,36
o COSTOS FIJOS ANUALES S 37.515,36
ANO 2015
COSTOS FIJOS MENSUALES S 3.126,28
- COSTOS FIJOS ANUALES S 39.874,74
ANO 2016
COSTOS FIJOS MENSUALES S 3.322,89
ANO 2017 COSTOS FIJOS ANUALES S 41.263,27
COSTOS FIJOS MENSUALES S 3.438,61




- COSTOS FIJOS ANUALES S 42.702,77
ANO 2018
COSTOS FIJOS MENSUALES S 3.558,56
- COSTOS FIJOS ANUALES 44.195,09
ANO 2019 :
COSTOS FIJOS MENSUALES S 3.682,92

ANEXO 14: COSTOS VARIABLES

COSTOS VARIABLES UNITARIOS

CONCEPTO CANTIDAD | PRECIO UNITARIO TOTAL
GEL ANTIBACTERIAL 36 $ 12,90 $ 464,40
BOTELLON DE AGUA 24 $ 2,50 $ 60,00
SUMINISTROS DE ACONDICIONAMIENTO Y ASEO 12 $ 65,00 S 780,00
_ COSTOS VARIABLE ANUAL $  1.304,40
ANO 2015
COSTO VARIABLE MENSUAL $ 108,70
_ COSTOS VARIABLE ANUAL $  1.352,27
ANO 2016
COSTO VARIABLE MENSUAL $ 112,69
~ COSTOS VARIABLE ANUAL $  1.401,90
ANO 2017
COSTO VARIABLE MENSUAL $ 116,82
~ COSTOS VARIABLE ANUAL $ 145335
ANO 2018
COSTO VARIABLE MENSUAL $ 121,11
. COSTOS VARIABLE ANUAL $  1.506,69
ARNO 2019
COSTO VARIABLE MENSUAL $ 125,56

*Inflacién 3,97% anual




ANEXO 15: NOMINA ANUAL

ROL ANO 1 (2015)
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
APORTE . . APORTE
DECIMO DECIMO FONDOS DE TOTAL TOTAL A RECIBIR TOTAL A RECIBIR
CARGO SUELDO PUESTOS TOTAL PERSONAL INGRESO TERCERO CUARTO RESERVA VACACIONES PATRONAL PROVISIONES MENSUALMENTE ANUAL
(9,45%) (12,15%)
GERENTE GENERAL | $ 1.200,00 1 $ 1.200,00 $ 113,40 S 1.086,60 $ 100,00 S 28,33 S 50,00 $ 145,80 S 324,13 S 1.410,73 | $ 16.928,80
AGENTE DE MKT Y
S 700,00 1 S 700,00 S 66,15 S 633,85 S 58,33 S 28,33 S 29,17
VENTAS S 85,05 S 200,88 S 834,73 | $ 10.016,80
ENTRENADOR S 500,00 3 $ 1.500,00 S 141,75 S 1.358,25 S 125,00 S 28,33 S 62,50 S 182,25 S 398,08 S 1.756,33 S 21.076,00
DIRECTORA AREA
INEANTIL S 800,00 1 S 800,00 S 75,60 S 724,40 S 66,67 S 28,33 S 33,33 $ 97,20 $ 225,53 $ 949,93 | $ 11.399,20
RECPECIONISTA $ 400,00 1 S 400,00 S 3780 | S 362,20 S 33,33 S 28,33 S 16,67 $ 48,60 S 126,93 S 489,13 | $ 5.869,60
PERSONA DE
LIMPIEZA S 255,00 1 S 255,00 S 24,10 S 230,90 S 21,25 S 21,25 S 10,63 s 30,98 s 84,11 s 31501 | $ 3.780,12
PASANTE $ 340,00 1 S 340,00 S 32,13 S 307,87 S 28,33 S 28,33 S 14,17 S 41,31 S 112,14 S 420,01 | $ 5.040,16
TOTAL $ 4.704,07 $ 432,92 $ 191,25 $ - $ 216,46 $ 631,19 $ 1.471,82 $ 6.175,89 74.110,68
ROL ANO 2 (2016)
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
APORTE " " APORTE
DECIMO DECIMO FONDOS DE TOTAL TOTAL A RECIBIR TOTAL A RECIBIR
CARGO SUELDO PUESTOS TOTAL PERSONAL INGRESO TERCERO CUARTO RESERVA VACACIONES PATRONAL PROVISIONES MENSUALMENTE ANUAL
(9,45%) (12,15%)
GERENTE GENERAL S 1.244,04 1 S 1.244,04 S 117,56 S 1.126,48 S 103,67 S 28,33 S 28,33 S 51,84 151,15 $ 363,32 $ 1.489,80 $ 17.877,61
AGENTE DE MKT Y
2 1 2 11 2 2 2
VENTAS S 725,69 S 725,69 S 68,58 S 657, S 60,47 S 8,33 S 8,33 S 30,24 88,17 s 235,55 s 892,66 $ 10.711,04
ENTRENADOR S 518,35 3 $ 1.555,05 S 146,95 S 1.408,10 S 129,59 S 28,33 S 28,33 S 64,79 188,94 S 439,99 $ 1.848,08 $ 22.177,01
DIRECTORA AREA
INEANTIL S 829,36 1 S 829,36 S 78,37 S 750,99 S 69,11 S 28,33 S 28,33 S 34,56 100,77 s 261,10 s 1.012,09 $ 12.145,07
RECPECIONISTA S 414,68 1 S 414,68 S 39,19 S 375,49 S 34,56 S 28,33 S 28,33 S 17,28 50,38 $ 158,89 $ 534,38 $ 6.412,54
PERSONA DE
2 1 2 2 2 22 21,2 2 11,01
LIMPIEZA $ 64,36 3 64,36 $ 4,98 3 39,38 » 03 3 25 » 8,33 3 0 32,12 S 114,75 S 354,12 S 4.249,49
PASANTE S 352,48 1 S 352,48 S 33,31 S 319,17 S 29,37 S 28,33 S 28,33 S 14,69 42,83 $ 143,55 $ 462,72 $ 5.552,66
TOTAL $ 4.876,71 $ 448,80 | $ 191,25 $ 198,33 $ 224,40 654,36 $ 1.717,15 S 6.593,86 S 79.126,32




ROL ANO 3 (2017)

ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
APORTE . . APORTE
DECIMO DECIMO FONDOS DE TOTAL TOTAL A RECIBIR TOTAL A RECIBIR
CARGO SUELDO PUESTOS TOTAL PERSONAL INGRESO TERCERO CUARTO RESERVA VACACIONES PATRONAL PROVISIONES MENSUALMENTE ANUAL
(9,45%) (12,15%)
GERENTE GENERAL 5 1.289,70 1 s 1‘289,70 5 121,88 $ 1‘167,82 s 107,47 $ 28,33 s 28,33 s 53,74 s 156,70 s 374,58 s 1.542‘40 s 18.508,76
AGENTE DE MKT Y
VENTAS S 752,32 1 S 752,32 S 71,09 S 681,23 S 62,69 S 28,33 S 28,33 S 31,35 s 91,41 3 242,11 S 923,34 S 11.080,11
ENTRENADOR S 537,37 3 S 1.612,12 S 152,35 S 1.459,77 S 134,34 S 28,33 S 28,33 S 67,17 S 195,87 S 454,05 S 1.913,83 S 22.965,95
DIRECTORA AREA
INFANTIL S 859,80 1 S 859,80 S 81,25 S 778,55 S 71,65 S 28,33 S 28,33 S 35,82 s 104,47 s 268,61 s 1.047,15 $ 12.565,84
RECPECIONISTA $ 429,90 1 S 429,90 S 40,63 $ 389,27 $ 35,82 $ 28,33 $ 28,33 s 17,91 s 52123 s 162,64 s 551191 $ 6.622,92
PERSONA DE
LIMPIEZA S 274,06 1 S 274,06 S 25,90 S 248,16 S 22,84 S 21,25 S 28,33 S 11,42 s 33,30 3 117,14 S 365,30 S 4.383,61
PASANTE S 365,41 1 S 365,41 S 34,53 S 330,88 S 30,45 S 28,33 S 28,33 S 15,23 $ 44,40 $ 146,74 $ 477,62 $ 5.731,48
TOTAL S 5.055,69 $ 46528 S 191,25 $ 198,33 S 232,64 S 678,37 S 1.765,87 $ 6.821,56 S 81.858,68
ROL ANO 4 (2018)
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
APORTE . . APORTE
DECIMO DECIMO FONDOS DE TOTAL TOTAL A RECIBIR TOTAL A RECIBIR
CARGO SUELDO PUESTOS TOTAL PERSONAL INGRESO TERCERO CUARTO RESERVA VACACIONES PATRONAL PROVISIONES MENSUALMENTE ANUAL
(9,45%) (12,15%)
GERENTE GENERAL $ 1.337,03 1 $ 1.337,03 $ 126,35 S 1.210,68 S 111,42 S 28,33 S 28,33 S 55,71 S 162,45 S 386,24 S 1.596,92 S 19.163,08
AGENTE DE MKT Y VENTAS S 779,93 1 S 779,93 S 73,70 S 706,23 S 64,99 S 28,33 S 28,33 S 32,50 $ 94,76 $ 248,92 $ 955,15 $ 11.461,79
ENTRENADOR S 557,10 3 $ 1.671,29 $ 157,94 S 1.513,35 S 139,27 S 28,33 S 28,33 S 69,64 $ 203,06 $ 468,64 $ 1.981,99 $ 23.783,85
DIRECTORA AREA
1 1 1 2 12 2 2 2 1
INFANTIL 3 891,35 s 891,35 s 84,23 s 807, s 74,28 s 8,33 ? 8,33 s 37,14 S 108,30 S 276,38 S 1.083,50 $ 13.002,05
RECPECIONISTA S 445,68 1 S 445,68 S 42,12 S 403,56 S 37,14 S 28,33 S 28,33 S 18,57 S 54,15 S 166,53 $ 570,09 $ 6.841,03
PERSONA DE LIMPIEZA S 28412 1 S 28412 | S 2685 | $ 25727 | § 2368 | $ 2125 | 2833 | $ 1184 | ¢ 345 |3 11962 | $ 376,89 | $ 4.522,65
PASANTE S 378,82 1 S 378,82 S 35,80 S 343,03 S 31,57 S 28,33 S 28,33 S 15,78 $ 46,03 $ 150,05 $ 493,07 $ 5.916,87
TOTAL $ 5.241,23 S 482,35 $ 191,25 $ 198,33 $ 241,18 $ 703,27 $ 1.816,38 $ 7.057,61 $ 84.691,32




ROL ANO 5 (2019)

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

carco Suoo | puestos | ToraL | pehsonmL | ieheso | DEOMO | DEOMO | FONDOSDE | \uuciones | paraona |, TOTAL | TOTALARECEIR | TOTALARECER
(9,45%) (12,15%)

GERENTE GENERAL $ 1.386,10 1 $ 138,10 | $ 13099 | $ 125511 | $ 11551 | $ 2833 | $ 2833 | $ 57,75 | ¢ 16841 | & 30834 | ¢ 165345 | ¢  19.841,41
AGENTE DE MKT Y VENTAS | $ 808,56 1 $ 80856 | $ 7641 | $ 73215 | ¢ 6738 | $ 2833 | $ 2833 | $ 3369 | ¢ 9324 | 25598 | % 98812 | §  11.857,49
ENTRENADOR $ 577,54 3 $ 173262 | $ 163,73 | $ 156889 | $ 14439 | $ 2833 | $ 2833 | $ 7219 | ¢ 21051 | ¢ 48376 | $ 2.05265 | $  24.631,76
:T\:l:i(;;_?LRA AREA S 924,06 1 $ 92406 | $ 87,32 S 836,74 S 77,01 S 28,33 S 28,33 S 38,50 s 11227 s 284,45 s 1.121,19 $ 13.454,27
RECPECIONISTA $ 462,03 1 $ 462,03 | S 4366 | S 41837 | $ 3850 | $ 2833 | $ 2833 | $ 1925 | ¢ 5614 | $ 17056 | $ 588,03 | & 7.067,14
PERSONA DE LIMPIEZA $ 294,55 1 S 29455 | $ 27,83 | § 266,71 | $ 24,55 | $ 21,25 | $ 2833 | ¢ 1227 | ¢ 3579 | $ 122,19 | $ 388,90 $ 4.666,80
PASANTE S 392,73 1 S 39273 | $ 37,11 $ 355,61 $ 32,73 $ 28,33 S 28,33 $ 16,36 | ¢ 47,72 $ 153,47 $ 509,09 $ 6.109,06

TOTAL $ 5.433,58 $ 500,05 | $ 191,25 $ 198,33 $ 250,03 | $ 729,08 $ 1.868,74 $ 7.302,33 $ 87.627,92




ANEXO 16: DEPRECIACIONES INVERSION INICIAL

DEPRECIACIONES
MAQUINARIAY EQUIPO
VALOR RESIDUAL 10%
EQUIPO TELEFONICO CONSOLA DE SONIDO PARLANTES AUDIO CAMARAS DE VIGILANCIA PLASMA LED 39"
Valor Adqusicién 69,99 | Valor Adqusicion 172,23 | Valor Adqusicion 331,2 | Valor Adqusicion 92 | Valor Adqusicién 773,99
Valor Residual 6,999 | Valor Residual 17,223 | Valor Residual 33,12 | Valor Residual 9,2 | Valor Residual 77,399
Numero Afios 10 | Numero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Nimero Afios 10
Depreciacion 6,2991 | Depreciacion 15,5007 | Depreciacién 29,808 | Depreciacion 8,28 | Depreciacion 69,66
VALOR RESIDUAL 10%
VENTILADORES DISPENSADOR DE GEL ANTIBACTERIAL EXTINTORES DE INCENDIOS DISPENSADOR DE AGUA MUEBL(E:E(:‘?_':;:;?;/;GONES
Valor Adqusicién 190,64 | Valor Adqusicion 69 | Valor Adqusicion 100 | Valor Adqusicion 360,02 | Valor Adqusicion 250
Valor Residual 19,064 | Valor Residual 6,9 | Valor Residual 10 | Valor Residual 36,002 | Valor Residual 25
NUmero Afios 10 | Ndimero Afios 10 | Ndimero Afios 10 | NUmero Afios 10 | Numero Afios 10
Depreciacion 17,1576 | Depreciacion 6,21 | Depreciacion 9 | Depreciacion 32,40 | Depreciacion 22,50
VALOR RESIDUAL 10%
DOBLE PATO SILLAS ESTRUCTURA PLAYHOUSE N231 COLCHONETAS MULTICOLOR RINCON DE COCINA RINCON DE CARPINTERIA
Valor Adqusicién 885 | Valor Adqusicion 1100 | Valor Adqusicién 400 | Valor Adqusicion 210 | Valor Adqusicion 95
Valor Residual 88,5 | Valor Residual 110 | Valor Residual 40 | Valor Residual 21 | Valor Residual 9,5
NUmero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Numero Afios 10 | NUmero Afios 10 | Numero Afios 10
Depreciacion 79,65 | Depreciacién 99 | Depreciacién 36 | Depreciacion 18,9 | Depreciacion 8,55
VALOR RESIDUAL 10%
RINCON DE TIENDA RINCON DE PINTURA PISCINAS CIRE::II;:;‘ 180m (1000 BICICLETAS ESTATICAS BALONES GYMNIC GRANDE-65 CM
Valor Adqusicion 180 | Valor Adqusicion 260 | Valor Adqusicion 615 | Valor Adqusicion 11700 | Valor Adqusicion 515




Valor Residual 18 | Valor Residual 26 | Valor Residual 61,5 | Valor Residual 1170 | Valor Residual 51,5

NUmero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Ndimero Afios 10 | Ndmero Afios 10 | Numero Afios 10

Depreciacion 16,2 | Depreciacion 23,4 | Depreciacion 55,35 | Depreciacion 1053 | Depreciacion 46,35
VALOR RESIDUAL 10%

BALONES MEDI(I;\“I\/:O SOFTGYM-15 ESFERAS CON PESO HEAVYMED BANDAS ELASTICAS FOAM SOLLER PILATES CIRCLES O AROS MAGICOS
Valor Adqusicién 285 | Valor Adqusicion 711,5 | Valor Adqusicion 350 | Valor Adqusicion 1250 | Valor Adqusicion 1200
Valor Residual 28,5 | Valor Residual 71,15 | Valor Residual 35 | Valor Residual 125 | Valor Residual 120
NUmero Afios 10 | Ndimero Afios 10 | Ndimero Afios 10 | Ndumero Afios 10 | Numero Afios 10
Depreciacion 25,65 | Depreciaciéon 64,04 | Depreciacion 31,5 | Depreciacion 112,5 | Depreciacion 108

VALOR RESIDUAL 10%
BOTIQUIN MANTAS O ALMOHADAS COLCHONETAS O MAT TRX
Valor Adqusicién 12 | Valor Adqusicion 450 | Valor Adqusicion 600 | Valor Adqusicion 3500
Valor Residual 1,2 | Valor Residual 45 | Valor Residual 60 | Valor Residual 350
NUmero Afios 10 | Ndimero Afios 10 | Ndimero Afios 10 | Numero Afios 10
Depreciacion 1,08 | Depreciacion 40,5 | Depreciacion 54 | Depreciacién 315
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO $2.405,48

EQUIPOS DE COMPUTACION

VALOR RESIDUAL 33,33%

COMPUTADORA IMPRESORA
Valor Adqusicion S 1.719,63 Valor Adqusicion | $ 233,99
Valor Residual $ 573,15 Valor Residual S 77,99
Numero Afios 3 Numero Afios 3
Depreciacion S 382,16 Depreciacién S 52,00

TOTAL EQUIPO DE COMPUTO

$ 434,16




MUEBLES Y ENSERES

VALOR RESIDUAL 10%

ESCRITORIOS MUEBLE RECEPCION MESA DISPENSADOR AGUA SILLA RUEDA SILLA FJA
Valor Adqusicion 324,8 | Valor Adqusicion 291,2 | Valor Adqusicion 107,52 | Valor Adqusicion 329,28 | Valor Adqusicion 174,72
Valor Residual 32,48 | Valor Residual 29,12 | Valor Residual 10,752 | Valor Residual 32,928 | Valor Residual 17,472
Numero Afios 10 | Ndmero Afios 10 | Ndimero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Numero Afios 10
Depreciacion 29,232 | Depreciacion 26,208 | Depreciacion 9,6768 | Depreciacion 29,64 | Depreciacion 15,72
TRIPERSONAL MESA DE CENTRO PEQUENA
Valor Adqusicién 221,76 | Valor Adqusicion 87,36
Valor Residual 22,176 | Valor Residual 8,736
Numero Afios 10 | Nimero Afios 10
Depreciacion 19,9584 | Depreciacién 7,86
TOTAL MUEBLES Y ENSERES S 138,30
DEPRECIACION ANUAL
2015 2016 2017 2018 2019
EQUIPOS DE COMPUTACION | $ 434,16 | S 434,16 | S 434,16 | S - S -
MAQUINARIA Y EQUIPO S 2.405,48 | $ 2.405,48 | S 2.405,48 | S 2.405,48 | S 2.405,48
MUEBLES Y ENSERES S 138,30 | S 13830 | S 138,30 | $ 138,30 | S 138,30
TOTAL $ 2.977,94 | $ 2.977,94 | $ 2.977,94 | $ 2.543,78 | $  2.543,78




ANEXO 17: AMORTIZACIONES

TABLA DE AMORTIZACION
ITEM VALOR ANOS 2015 2016 2017 2018 2019

GASTOS PREOPERACIONALES S 1.926,00 5 S 38520 | S 38520 | S 38520| S 38520 | S 385,20

TOTAL| S 38520 |$ 38520 |$ 38520 |$ 38520 |$ 385,20
ANEXO 18: ACTIVOS REINVERSION

MAQUINARIAY EQUIPO
ltem Cantidad Preci? i.n.versic')n Precio con 2 ,aﬁos de Total
inicial Inflacién

DOBLE PATO SILLAS 3 $295,00 $317,05 $951,15
RINCON DE PINTURA 4 $65,00 $69,86 $279,43
BICICLETAS ESTATICAS 11 $650,00 $698,59 $7.684,44
BALONES GYMNIC GRANDE-65 CM 4 $20,60 $22,14 $88,56
BALONES MEDIANO SOFTGYM-15 CM 4 $11,40 $12,25 $49,01
ESFERAS CON PESO HEAVYMED 4 $28,46 $30,59 $122,35
BANDAS ELASTICAS 4 $14,00 $15,05 $60,19
PILATES CIRCLES O AROS MAGICOS 4 $48,00 $51,59 $206,35
FOAM SOLLER 4 $50,00 $53,74 $214,95
COLCHONETAS O MAT 4 $24,00 $25,79 $103,18
TRX 4 $140,00 $150,46 $601,86




MANTAS O ALMOHADAS 4 $18,00 $19,35 $77,38

TOTAL $10.438,84

MATERIALES GIMNASIO
ltem Cantidad Precio_ cor.m IVA Precio con Z_Iaﬁos de Total
Unitario Inflacion

TOALLAS PEQUENAS 100 $2,00 $2,15 $214,95
TOALLAS MEDIANAS 100 $3,20 $3,44 $343,92
MEDICINAS 1 $35,00 $37,62 $37,62

TOTAL $596,48

MATERIALES DIDACTICOS INFANTILES
ltem Cantidad Precio. cor.m IVA Precio con 2”aﬁos de Total
Unitario Inflacion

ENCAIJE 6 $4,00 $4,30 $25,79
ROMPECABEZA DE MADERA 6 $1,80 $1,93 $11,61
MANDIL SMALL 8 $3,80 $4,08 $32,67
MANDIL MEDIUM 8 $3,80 $4,08 $32,67
ARCO PEQUENO DE FUTBOL 3 $15,00 $16,12 $48,36
PELOTA MEDIANA DE PLASTICO 6 $1,50 $1,61 $9,67
PAQUETE DE PLASTILINA 15 $1,20 $1,29 $19,35
PAQUETE DE TEMPERAS 15 $1,70 $1,83 $27,41
TOALLAS PEQUENAS 40 $0,65 $0,70 $27,94
PAQUETE DE BOLAS (250 BOLAS) 2 $85,00 $91,35 $182,71
PINCELES 15 $0,35 $0,38 S5,64

TOTAL $423,83

REINVERSION TOTAL

$10.862,67




ANEXO 19: DEPRECIACION ACTIVOS REINVERSION

DEPRECIACIONES
MAQUINARIA'Y EQUIPO
VALOR RESIDUAL 10%
DOBLE PATO SILLAS
Valor Adqusicion 951,15
Valor Residual 95,12
Numero Afios 10
Depreciacién 85,60
VALOR RESIDUAL 10%
RINCON DE PINTURA BICICLETAS ESTATICAS BALONES GYMNIC GRANDE-65 CM
Valor Adqusicion 279,43 | Valor Adqusicién 7684,44 | Valor Adqusicion 88,56
Valor Residual 27,94 | Valor Residual 768,44 | Valor Residual 8,86
Nuimero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Ndmero Afios 10
Depreciacion 25,15 | Depreciacién 691,60 | Depreciacion 7,97
VALOR RESIDUAL 10%

BALONES MEDIANO SOFTGYM-15 CM ESFERAS CON PESO HEAVYMED BANDAS ELASTICAS FOAM SOLLER PILATES CIRCLES O AROS MAGICOS
Valor Adqusicién 49,01 | Valor Adqusicién 122,35 | Valor Adqusicién 60,19 | Valor Adqusicién 214,95 | Valor Adqusicion 206,35
Valor Residual 4,90 | Valor Residual 12,23 | Valor Residual 6,019 | Valor Residual 21,49 | Valor Residual 20,64
Nudmero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Nimero Afios 10
Depreciacion 4,411 | Depreciacion 11,01 | Depreciacion 5,42 | Depreciacion 19,35 | Depreciacion 18,57

VALOR RESIDUAL 10%
MANTAS O ALMOHADAS COLCHONETAS O MAT TRX
Valor Adqusicion 77,38 | Valor Adqusicion 103,18 | Valor Adqusicion 601,86
Valor Residual 7,74 | Valor Residual 10,32 | Valor Residual 60,18582584
Numero Afios 10 | Nimero Afios 10 | Nimero Afios 10




Depreciacion

6,96 ‘ Depreciacion

9,29 | Depreciacion

54,17

TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO

$939,50

DEPRECIACION ANUAL
2015 2016 2017 2018 2019
MAQUINARIAY EQUIPO | S - S 939,50 |$ 93950 | S 939,50
TOTAL S - |S 939,50 |$ 939,50 | S 939,50

ANEXO 20: PROYECCION DE LA DEMANDA

Proyeccion de Ventas Anuales Servicio para Mujeres

% 2015 2016 2017 2018 2019
Optimista 8% 75 81 88 95 103
Esperado 4% 75 78 81 84 87
Pesimista 1% 75 76 77 78 79

Proyeccion de Ventas Anuales Servicio para Madres con Niios

% 2015 2016 2017 2018 2019
Optimista 8% 100 108 117 126 136
Esperado 4% 100 104 108 112 116
Pesimista 1% 100 101 102 103 104




ANEXO 21: APALANCAMIENTO

VALOR DEL PRESTAMO | 36.500,00
PLAZO | 60 Meses
TASA ANUAL ‘ 11,83% | 0,986% Mensual
VALOR CUOTA | S 808,79
CUOTA VALOR PRESENTE INTERES CAPITAL VALOR CUOTA SALDO
1| 03/10/2014 36.500,00 | $ 359,83 | S 448,96 $808,79| S 36.051,04
2| 03/11/2014| S 36.051,04 | S 355,40 | S 453,39 $808,79| S 35.597,65
3| 03/12/2014 | S 35.597,65 | S 350,93 | S 457,86 $808,79| S 35.139,80
4| 03/01/2015| $ 35.139,80 | S 346,42 | S 462,37 $808,79| S 34.677,42
5| 03/02/2015 | $ 34.677,42 | S 341,86 | S 466,93 $808,79| S 34.210,50
6| 03/03/2015| S 34.210,50 | S 337,26 | S 471,53 $808,79| S 33.738,96
7| 03/04/2015 | $ 33.738,96 | S 332,61| S 476,18 $808,79| S 33.262,78
8| 03/05/2015| $ 33.262,78 | S 327,92 | S 480,87 $808,79| S 32.781,91
9| 03/06/2015| $ 3278191 | S 323,17 | S 485,62 $808,79| S 32.296,29
10| 03/07/2015| S 32.296,29 | S 318,39 | S 490,40 $808,79| S 31.805,89
11| 03/08/2015| S 31.805,89 | S 313,55 | S 495,24 $808,79| S 31.310,65
12| 03/09/2015 | $ 31.310,65 | S 308,67 | S 500,12 $808,79| S 30.810,54
13| 03/10/2015| S 30.810,54 | S 303,74 | S 505,05 $808,79| S 30.305,49
14| 03/11/2015| $ 30.305,49 | S 298,76 | S 510,03 $808,79| S 29.795,46
15| 03/12/2015| S 29.795,46 | S 293,73 | S 515,06 $808,79| S 29.280,40
16| 03/01/2016| $ 29.280,40 | S 288,66 | S 520,13 $808,79| S 28.760,27
17| 03/02/2016| $ 28.760,27 | S 283,53 | S 525,26 $808,79| S 28.235,00
18 | 03/03/2016 | S 28.235,00 | S 278,35 | S 530,44 $808,79| S 27.704,56
19| 03/04/2016 | $ 27.704,56 | S 273,12 | S 535,67 $808,79| S 27.168,89
20| 03/05/2016 | S 27.168,89 | S 267,84 | S 540,95 $808,79| S 26.627,94
21| 03/06/2016 | $ 26.627,94 | S 262,51 | S 546,28 $808,79| S 26.081,66
22| 03/07/2016| S 26.081,66 | S 257,12 | S 551,67 $808,79| S 25.529,99
23| 03/08/2016 | S 25.529,99 | S 251,68 | S 557,11 $808,79| S 24.972,89
24| 03/09/2016 | $ 24.972,89 | S 246,19 | S 562,60 $808,79| S 24.410,29
25| 04/09/2016 | $ 24.410,29 | S 240,64 | S 568,15 $808,79| S 23.842,14
26| 05/09/2016 | S 23.842,14 | S 235,04 | S 573,75 $808,79| S 23.268,39
27| 06/09/2016 | S 23.268,39 | S 229,39 | S 579,40 $808,79| S 22.688,99
28| 07/09/2016 | S 22.688,99 | S 223,68 | S 585,11 $808,79| S 22.103,88
29| 08/09/2016 | S 22.103,88 | S 217,91 S 590,88 $808,79| S 21.512,99
30| 09/09/2016 | S 21.512,99 | S 212,08 | S 596,71 $808,79| S 20.916,29
31| 10/09/2016 | S 20.916,29 | S 206,20 | S 602,59 $808,79| S 20.313,70




32| 11/09/2016 | $ 20.313,70 | S 200,26 | S 608,53 $808,79| S 19.705,16
33| 12/09/2016 | $ 19.705,16 | $ 194,26 | $ 614,53 $808,79| S 19.090,63
34| 13/09/2016 | $ 19.090,63 | $ 188,20 | $ 620,59 $808,79| S 18.470,05
35| 14/09/2016 | $ 18.470,05 | $ 182,08 | $ 626,71 $808,79| S 17.843,34
36| 15/09/2016 | $ 17.843,34 | $ 17591 | $ 632,88 $808,79| S 17.210,46
37| 16/09/2016 | $ 17.210,46 | $ 169,67 | $ 639,12 $808,79| S 16.571,33
38| 17/09/2016 | $ 16.571,33 | $ 163,37 | $ 645,42 $808,79| S 15.925,91
39| 18/09/2016 | $ 15.925,91 | $ 157,00 | $ 651,79 $808,79| S 15.274,12
40| 19/09/2016 | S 15.274,12 | $ 150,58 | $ 658,21 $808,79| S 14.615,91
41| 20/09/2016 | S 14.615,91 | $ 144,09 | $ 664,70 $808,79| S 13.951,20
42| 21/09/2016 | S 13.951,20 | $ 137,54 | $ 671,25 $808,79| S 13.279,95
43| 22/09/2016 | S 13.279,95 | $ 130,92 | $ 677,87 $808,79| S 12.602,08
44| 23/09/2016 | S 12.602,08 | S 124,24 | $ 684,55 $808,79| S 11.917,52
45| 24/09/2016 | S 11.917,52 | $ 117,49 | $ 691,30 $808,79| S 11.226,22
46| 25/09/2016 | S 11.226,22 | S 110,67 | $ 698,12 $808,79| S 10.528,10
47 | 26/09/2016 | S 10.528,10 | S 103,79 | $ 705,00 $808,79| S 9.823,10
48| 27/09/2016 | S 9.823,10 | $ 96,84 | $ 711,95 $808,79| S 9.111,15
49| 28/09/2016 | S 9.111,15 | $ 89,82 | $ 718,97 $808,79| S 8.392,18
50| 29/09/2016 | $ 8.392,18 | $ 82,73 | $ 726,06 $808,79| S 7.666,12
51| 30/09/2016 | $ 7.666,12 | S 75,58 | $ 733,22 $808,79| S 6.932,91
52| 01/10/2016| $ 6.932,91 | S 68,35 | $ 740,44 $808,79| S 6.192,46
53| 02/10/2016 | $ 6.192,46 | S 61,05 | $ 747,74 $808,79| S 5.444,72
54| 03/10/2016 | $ 5.444,72 | S 53,68 | $ 755,11 $808,79| S 4.689,61
55| 04/10/2016 | $ 4.689,61 | S 46,23 | $ 762,56 $808,79| S 3.927,05
56 | 05/10/2016 | $ 3.927,05 | $ 38,71 | S 770,08 $808,79| S 3.156,97
57| 06/10/2016 | $ 3.156,97 | $ 31,12 | $ 777,67 $808,79| S 2.379,31
58| 07/10/2016 | $ 2.379,31 | S 23,46 | S 785,33 $808,79| S 1.593,97
59| 08/10/2016 | $ 1.593,97 | S 15,71 | S 793,08 $808,79| S 800,89
60| 09/10/2016 | $ 800,89 | $ 7,90 | $ 800,89 $808,79| S 0,00
TOTAL $ 12.027,41 | $ 36.500,00
TOTAL DEUDA 48.527,41




ANEXO 22: ESTADO DE RESULTADO MENSUAL - ESPERADO NO APALANCADO

2015
DETALLE ENERO FEBRERO [MARZO [ ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO [ SEPTIEMBRE | OCTUBRE [ NOVIEMBRE [ DICIEMBRE [ TOTAL ANUAL
8% 16% 24% 32% 40% 48% 56% 64% 72% 80% 88%

# CLIENTES PRODUCTO 1 6 12 18 24 30 36 42 48 54 60 66 75 471

# CLIENTES PRODUCTO 2 6 16 24 32 40 48 56 64 72 80 88 100 626

CLIENTES NUEVOS

PRODUCTO 1 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 9

CLIENTES NUEVOS

PRODUCTO 2 6 10 8 8 8 8 8 8 8 8 8 12

INCREMENTO DE PRECIO 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

] $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

MATRICULA PRODUCTO 1 | $ 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 135,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

MATRICULA PRODUCTO 2 | $ 150,00 250,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 $ 200,00 | 200,00 200,00 300,00

MENSUALIDADES $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

PRODUCTO 1 $ 251,44 502,88 754,33 1.005,77 | 1.257,21 | 1.508,65 |1.760,09 |2011,54 | $ 2.262,98 | 2.514,42 |2.765,86 3.143,02

MENSUALIDADES $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

PRODUCTO 2 $ 509,69 1.359,18 2.038,78 |2.718,37 [3.397,96 |4.077,55 |4.757,14 |5436,74 | $ 6.116,33 | 6.79592 |7.475,51 8.494,90

(+) INGRESOS POR $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

VENTAS $ 1.001,14 2.202,07 3.083,10 |4.014,14 |4.94517 |5.876,20 |6.807,24 |7.738,27 | $ 8.669,31 | 9.600,34 | 10.531,37 12.072,93 $ 76.541,27
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(-) COSTO DE VENTA $ 3.234,98 3.234,98 3.234,98 | 3.234,98 |3.234,98 |3.234,98 |3.234,98 |3.23498 | $ 3.234,98 | 3.234,98 | 3.234,98 3.234,98 $ 38.819,76

(=) UTILIDAD BRUTA EN $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

VENTAS $ (2.233,84) (1.032,91) | (151,88) | 779,16 1.710,19 | 2.641,22 |3.572,26 |4.503,29 | $ 5.434,33 | 6.365,36 | 7.296,39 8.837,95 $ 37.721,51

(-) GASTOS $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

ADMINISTRATIVOS $ 3.849,88 3.849,88 3.849,88 |3.849,88 |3.849,88 |3.849,88 |3.849,88 |3.849,88 | $ 3.849,88 | 3.849,88 | 3.849,88 3.849,88 $ 46.198,52
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(-) GASTOS DE VENTAS $ 1.217,98 1.217,98 1.217,98 | 1.217,98 [1.217,98 [1.217,98 |1.217,98 [1.217,98 | $ 1.217,98 [ 1.217,98 | 1.217,98 1.217,98 $ 14.615,80

(-) GASTOS $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

OPERACIONALES $ 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 $ 200,00 | 200,00 200,00 200,00 $  2.400,00

(-)GASTOS COMISION $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

COBRO $ 60,07 132,12 184,99 240,85 296,71 352,57 408,43 464,30 $ 520,16 | 576,02 631,88 724,38 $  4.592,48

(=) UTILIDAD $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

OPERACIONAL $ (7.561,77) (6.432,90) | (5.604,72) | (4.729,55) | (3.854,38) | (2.979,21) | (2.104,04) | (1.228,86) | (353,69) 521,48 1.396,65 2.845,71 $ (30.085,28)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(-) GASTOS FINANCIEROS | § - - - - - - - - $ - |- - - $ -
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(+) OTROS INGRESOS $ - - - - - - - - $ - |- - - $ -

(=) UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $ $ $

PARTICIPACION $ (7.561,77) (6.432,90) | (5.604,72) | (4.729,55) | (3.854,38) | (2.979,21) | (2.104,04) | (1.228,86) | (353,69) 521,48 1.396,65 2.845,71 $ (30.085,28)

(-) 15% PARTICIPACION $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

TRABAJADORES $ (1.134,27) (964,93) (840,71) | (709,43) | (578,16) | (446,88) | (315,61) |(184,33) | (53,05) 78,22 209,50 426,86 $ (4.512,79)

(=) UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

IMPUESTOS $ (6.427,51) (5.467,96) | (4.764,02) | (4.020,12) | (3.276,22) | (2.532,33) | (1.788,43) | (1.044,53) | (300,64) 443,26 1.187,15 2.418,85 $ (25.572,49)

(-) 25% IMPUESTO A LA $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

RENTA $ (1.606,88) (1.366,99) | (1.191,00) | (1.005,03) | (819,06) | (633,08) | (447,11) | (261,13) | (75,16) 110,81 296,79 604,71 $ (6.393,12)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(=) UTILIDAD NETA $ (4.820,63) (4.100,97) | (3.573,01) | (3.015,09) | (2.457,17) | (1.899,25) | (1.341,32) | (783,40) | (225,48) 332,44 890,37 1.814,14 $ (19.179,37)




2016

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL ANUAL
75 75 75 76 77 77 77 77 78 78 78 78 921
100 100 100 101 102 102 103 103 103 104 104 104 1.226
75 0 0 1 1 0 0 0 1 0 0 0
100 0 0 1 1 0 1 0 0 1 0 0
5%
$ $ $
$ 118125 $ -1 s - 115,75 15,75 $ -1s -1 8 - 15,75 $ -1s -1s -
$ $ $ $
$ 262500 $ -1 s - 126,25 26,25 $ - 126,25 $ -8 - 126,25 $ -8 -
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 330018 3.300,18 3.300,18 3.344,18 3.388,18 3.388,18 3.388,18 3.388,18 3.432,18 3.432,18 3.432,18 3.432,18
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 891965 8.919,65 8.919,65 9.008,84 9.098,04 9.098,04 9.187,24 9.187,24 9.187,24 9.276,43 9.276,43 9.276,43
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  16.026,07 12.219,82 12.219,82 12.395,02 12.528,22 12.486,22 12.601,67 12.575,42 12.635,17 12.734,86 12.708,61 12.708,61 153.839,52
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  3.43558 3.435,58 3.435,58 3.435,58 3.435,58 3.435,58 3.435,58 3.435,58 3.435,58 3.435,58 3.435,58 3.435,58 41.227,01
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  12.590,49 8.784,24 8.784,24 8.959,44 9.092,64 9.050,64 9.166,08 9.139,83 9.199,58 9.299,28 9.273,03 9.273,03 112.612,51
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 407331 4.073,31 4.073,31 4.073,31 4.073,31 4.073,31 4.073,31 4.073,31 4.073,31 4.073,31 4.073,31 4.073,31 48.879,69
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  1.289,98 1.289,98 1.289,98 1.289,98 1.289,98 1.289,98 1.289,98 1.289,98 1.289,98 1.289,98 1.289,98 1.289,98 15.479,72
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 207,34 207,34 207,34 207,34 207,34 207,34 207,34 207,34 207,34 207,34 207,34 207,34 2.488,08
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 961,56 733,19 733,19 743,70 751,69 749,17 756,10 754,52 758,11 764,09 762,52 762,52 9.230,37
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  6.05830 2.480,42 2.480,42 2.645,11 2.770,32 2.730,84 2.839,36 2.814,68 2.870,85 2.964,56 2.939,89 2.939,89 36.534,64
$ - $ -1 s ) -1 s -8 -1s -8 - s -1 s -8 - s -1 s >
$ - $ -1 s -8 -1 s -8 -1 s -8 - s -1 s -8 -1 s -1 s >
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  6.05830 2.480,42 2.480,42 2.645,11 2.770,32 2.730,84 2.839,36 2.814,68 2.870,85 2.964,56 2.939,89 2.939,89 36.534,64
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 908,74 372,06 372,06 396,77 415,55 409,63 425,90 422,20 430,63 444,68 440,98 440,98 5.480,20
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  5.149,55 2.108,36 2.108,36 2.248,34 2.354,77 2.321,21 2.413,45 2.392,48 2.440,22 2.519,88 2.498,91 2.498,91 31.054,45
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 128739 527,09 527,09 562,09 588,69 580,30 603,36 598,12 610,06 629,97 624,73 624,73 7.763,61
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  3.862,17 1.581,27 1.581,27 1.686,26 1.766,08 1.740,91 1.810,09 1.794,36 1.830,17 1.889,91 1.874,18 1.874,18 23.290,84




2017

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
78 79 79 80 80 80 80 81 81 81 81 81 961
104 104 105 105 105 106 106 106 107 107 107 108 1.270
78 1 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0
104 0 1 0 0 1 0 0 1 0 0 1
5%
$ $
$ 1.289,93 16,54 $ - | 16,54 $ -1 $ -8 -1 8 16,54 | $ - | s - 1S - 18 -
$ $
$ 2.866,50 $ - | 27,56 $ -3 - | 27,56 $ -8 -1 s 27,56 | $ - | s -3 27,56
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 3.603,79 3.649,99 3.649,99 3.696,20 3.696,20 3.696,20 3.696,20 3.742,40 3.742,40 3.742,40 3.742,40 3.742,40
$ $ $ $ $ $ $
$ 9.740,25 9.740,25 9.833,91 9.833,91 9.833,91 9.927,57 9.927,57 9.927,57 $ 10.021,22 | $ 10.021,22 | $ 10.021,22 | $ 10.114,88
$ $ $ $ $ $
$  17.500,47 13.406,79 13.511,47 13.546,64 13.530,11 13.651,33 13.623,76 $ 13.686,50 | $ 13.791,18 | $ 13.763,62 | $ 13.763,62 | $ 13.884,84 | $  167.660,33
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 $ 42.665,17
$ $ $ $ $ $
$  13.945,04 9.851,35 9.956,04 9.991,21 9.974,68 10.095,89 10.068,33 $ 10.131,07 | $ 10.235,75 | $ 10.208,19 | $ 10.208,19 | $ 10.329,41 | $  124.995,16
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 $ 50.601,83
$ $ $ $ $ $ $ $ S $ $
$ 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 $ 16.022,87
$ $ $ $ $ $ $ $ S $ $ $
$ 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 2.579,39
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.050,03 804,41 810,69 812,80 811,81 819,08 817,43 821,19 827,47 825,82 825,82 833,09 $ 10.059,62
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 7.128,00 3.279,94 3.378,34 3.411,41 3.395,86 3.509,81 3.483,90 3.542,87 3.641,27 3.615,37 3.615,37 3.729,31 $ 45.731,45
S - $ -1s -1s -1s - 1S -1 s - 1S - 1s - 1S - 1S - 1S -1 s -
$ - $ -1 s -1 8 -1 s -1 S -1 S -1 s -1$ -1 $ - 1S - 1$ -1 s -
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 7.128,00 3.279,94 3.378,34 3.411,41 3.395,86 3.509,81 3.483,90 3.542,87 3.641,27 3.615,37 3.615,37 3.729,31 $ 45.731,45
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.069,20 491,99 506,75 511,71 509,38 526,47 522,58 531,43 546,19 542,30 542,30 559,40 6.859,72
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 6.058,80 2.787,95 2.871,59 2.899,70 2.886,48 2.983,34 2.961,31 3.011,44 3.095,08 3.073,06 3.073,06 3.169,91 $ 38.871,73
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.514,70 696,99 717,90 724,92 721,62 745,83 740,33 752,86 773,77 768,27 768,27 792,48 9.717,93
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 4.544,10 2.090,96 2.153,69 2.174,77 2.164,86 2.237,50 2.220,99 2.258,58 2.321,31 2.304,80 2.304,80 2.377,44 $ 29.153,80




2018

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
81 81 81 82 82 83 83 83 83 84 84 84 991
108 109 110 110 110 111 111 111 111 112 112 112 1.327
81 0 0 1 0 1 0 0 0 1 0 0
108 1 1 0 0 1 0 0 0 1 0 0
5%
S S 5 3 5 5
S 1.406,51 S - S - S 17,36 S - 17,36 - - - 17,36 - S -
S S S s s 5
S 3.125,59 S 28,94 S 28,94 S - S - 28,94 - - - 28,94 - S -
S S 5 3 5 5 3
S 3.929,52 S 3.929,52 S 3.929,52 S 3.978,03 S 3.978,03 4.026,54 4.026,54 4.026,54 4.026,54 4.075,06 4.075,06 4.075,06
S S s 3 5 5 s
S 10.620,62 S 10.718,96 S 10.817,30 S 10.817,30 S 10.817,30 10.915,64 10.915,64 10.915,64 10.915,64 11.013,98 11.013,98 11.013,98
3 3 3 3 s s s
$ 19.082,24 $ 14.677,42 $ 14.775,76 $ 14.812,70 $ 14.795,33 14.988,49 14.942,18 14.942,18 14.942,18 15.135,34 15.089,04 15.089,04 $ 183.271,91
S S S 5 S 5 5 s
S 3.679,68 S 3.679,68 S 3.679,68 S 3.679,68 S 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 44.156,12
s s s s s s s
$ 15.402,57 $ 10.997,75 S 11.096,08 S 11.133,02 S 11.115,66 11.308,81 11.262,51 11.262,51 11.262,51 11.455,66 11.409,36 11.409,36 S 139.115,79
S S S s S s 5 3
S 4.365,60 S 4.365,60 S 4.365,60 S 4.365,60 S 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 52.387,17
s s s 3 s 5 3 s
S 1.382,16 S 1.382,16 S 1.382,16 S 1.382,16 S 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 16.585,96
$ $ 5 3 5 5 3 s
S 222,84 S 222,84 S 222,84 S 222,84 S 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 2.674,06
§ § 5 s 5 5 s s
S 1.144,93 S 880,65 S 886,55 S 888,76 S 887,72 899,31 896,53 896,53 896,53 908,12 905,34 905,34 10.996,31
s s s s s s s s
$ 8.287,03 $ 4.146,50 $ 4.238,94 $ 4.273,66 $ 4.257,34 4.438,91 4.395,38 4.395,38 4.395,38 4.576,95 4.533,42 4.533,42 56.472,30
s s s S 5
s - s - s - s - s - s - |- : : : : s | -
S 5 3 5 s
s - s - s - s - s - s - |- : - : : s | -
s 3 s 3 3 s s 3
$ 8.287,03 $ 4.146,50 S 4.238,94 S 4.273,66 $ 4.257,34 4.438,91 4.395,38 4.395,38 4.395,38 4.576,95 4.533,42 4.533,42 56.472,30
s S s s s s 3 s
S 1.243,06 S 621,98 S 635,84 S 641,05 S 638,60 665,84 659,31 659,31 659,31 686,54 680,01 680,01 8.470,85
3 3 3 3 3 3 3 3
$ 7.043,98 $ 3.524,53 $ 3.603,10 $ 3.632,61 $ 3.618,74 3.773,07 3.736,07 3.736,07 3.736,07 3.890,40 3.853,41 3.853,41 48.001,46
$ $ s s S 5 s s
S 1.760,99 S 881,13 S 900,77 S 908,15 S 904,68 943,27 934,02 934,02 934,02 972,60 963,35 963,35 12.000,36
3 3 s s s s s s
$ 5.282,98 $ 2.643,39 S 2.702,32 S 2.724,46 $ 2.714,05 2.829,80 2.802,05 2.802,05 2.802,05 2.917,80 2.890,05 2.890,05 36.001,09




2019

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
84 84 85 86 87 87 87 87 87 87 87 1.032
112 112 113 113 114 114 114 115 115 116 116 1.366
0 0 1 1 1 0 0 0 0 0 0
0 0 1 0 1 0 0 1 0 1 0
S S S § § s s s s S S
S 1.531,54 - - 18,23 18,23 18,23 - - - - - -
5 s s S S 5 5 5 5 5 5
S 3.403,42 - - 30,39 - 30,39 - - 30,39 - 30,39 -
s s s S S s s s s s s
S 4.278,81 4.278,81 4.278,81 4.329,75 4.380,69 4.431,62 4.431,62 4.431,62 4.431,62 4.431,62 4.431,62 4.431,62
s s s § § s s s s s s
S 11.564,68 11.564,68 11.564,68 11.667,93 11.667,93 11.771,19 11.771,19 11.771,19 11.874,45 11.874,45 11.977,70 11.977,70
s $ $ $ $ s s s s $ $
$ 20.778,44 15.843,49 15.843,49 16.046,30 16.066,85 16.251,43 16.202,81 16.202,81 16.336,46 16.306,07 16.439,71 16.409,33 $ 198.727,21
s s s S S s s s s s s
S 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 $ 45.701,78
s $ $ $ $ s s s s $ $
$ 16.969,96 12.035,01 12.035,01 12.237,82 12.258,37 12.442,95 12.394,33 12.394,33 12.527,98 12.497,59 12.631,23 12.600,84 S 153.025,43
s s s $ $ s s s s s s
S 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 S 54.238,03
5 s s S S 5 5 5 5 5 5
S 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 $ 17.169,70
s s s S S s s s s 5 5
S 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 $ 2.772,19
s s s § § s s s s s s
S 1.246,71 950,61 950,61 962,78 964,01 975,09 972,17 972,17 980,19 978,36 986,38 984,56 S 11.923,63
s $ $ $ $ s s s s $ $
$ 9.541,59 4.902,74 4.902,74 5.093,38 5.112,70 5.286,21 5.240,50 5.240,50 5.366,13 5.337,56 5.463,19 5.434,63 $ 66.921,87
s s s S S s s s s s 5
s s s S S s s s s s s
3 $ $ $ $ 3 3 3 3 $ $
$ 9.541,59 4.902,74 4.902,74 5.093,38 5.112,70 5.286,21 5.240,50 5.240,50 5.366,13 5.337,56 5.463,19 5.434,63 S 66.921,87
s s s S S s s s s s s
S 1.431,24 735,41 735,41 764,01 766,90 792,93 786,08 786,08 804,92 800,63 819,48 815,19 $ 10.038,28
s $ $ $ $ s s s s $ $
$ 8.110,36 4.167,33 4.167,33 4.329,37 4.345,79 4.493,28 4.454,43 4.454,43 4.561,21 4.536,93 4.643,71 4.619,43 S 56.883,59
s s s S S s s s s s s
S 2.027,59 1.041,83 1.041,83 1.082,34 1.086,45 1.123,32 1.113,61 1.113,61 1.140,30 1.134,23 1.160,93 1.154,86 S 14.220,90
3 $ $ $ $ 3 3 3 3 $ $
$ 6.082,77 3.125,49 3.125,49 3.247,03 3.259,35 3.369,96 3.340,82 3.340,82 3.420,91 3.402,70 3.482,78 3.464,57 $ 42.662,69




ANEXO 23: ESTADO DE RESULTADO MENSUAL - ESPERADO APALANCADO

2015
DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
8% 16% 24% 32% 40% 48% 56% 64% 72% 80% 88%
# CLIENTES PRODUCTO 1 | 6 12 18 24 30 36 42 48 54 60 66 75 471
# CLIENTES PRODUCTO 2 | 6 16 24 32 40 48 56 64 72 80 88 100 626
CLIENTES NUEVOS
PRODUCTO 1 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 9
CLIENTES NUEVOS
PRODUCTO 2 6 10 8 8 8 8 8 8 8 8 8 12
INCREMENTO DE
PRECIO 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
MATRICULA PRODUCTO $ S $ $ $ $ $
1 $ 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 $ 90,00 | $ 90,00 | $ 90,00 | $ 135,00
MATRICULA PRODUCTO $ S $ $ $
2 $ 150,00 250,00 200,00 $ 200,00 | $ 200,00 | 200,00 200,00 200,00 $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 300,00
MENSUALIDADES $ S S $ $ $
PRODUCTO 1 $ 251,44 502,88 754,33 $ 100577 | 1.257,21 1.508,65 1.760,09 2.011,54 $ 226298 | $ 251442 | $ 276586 | $  3.143,02
MENSUALIDADES S S $ $ $
PRODUCTO 2 $ 509,69 1.359,18 $ 203878 | $  2.718,37 | 3.397,96 4.077,55 4.757,14 5.436,74 $ 611633 | $ 679592 | $ 7.47551 | $  8.494,90
(+) INGRESOS POR $ $ $ $ $
VENTAS $  1.001,14 2.202,07 $ 3.083,10 | $  4.014,14 | 4.945,17 5.876,20 6.807,24 7.738,27 $ 866931 |$ 9560034 |$ 1053137 | $ 12.072,93 | $  76.541,27
$ $ $ $ S
(-) COSTO DE VENTA $  3.234,98 3.234,98 $ 323498 | $  3.234,98 | 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 $ 323498 | $ 323498 |$ 323498 | $ 323498 | $ 38.819,76
(=) UTILIDAD BRUTA EN $ $ $ $ $ $
VENTAS $ (2.233,84) (1.032,91) (151,88) $ 779,16 | 1.710,19 2.641,22 3.572,26 4.503,29 $ 543433 |$ 636536 | $ 7.29639 | $ 883795 |$ 37.721,51
(-) GASTOS $ $ $ $ $
ADMINISTRATIVOS $  3.849,88 3.849,88 $  3.849,88 | $  3.849,88 | 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 $ 384988 | $  3.84988 | $ 3.849,88 | $ 3.849,88 | $  46.198,52
$ $ $ $ $
(-) GASTOS DE VENTAS $  1.217,98 1.217,98 $ 121798 | $  1.217,98 | 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 $ 121798 | $ 121798 | $ 1.217,98 | $ 121798 | $  14.615,80
(-) GASTOS $ S $ $ $
OPERACIONALES $ 200,00 200,00 200,00 $ 200,00 | $ 200,00 | 200,00 200,00 200,00 $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 200,00 | $ 2.400,00
(-JGASTOS COMISION S $ $ $ $
COBRO $ 60,07 132,12 184,99 $ 240,85 | $ 296,71 | 352,57 408,43 464,30 $ 520,16 | $ 576,02 | $ 631,88 | $ 72438 | $ 4.592,48
(=) UTILIDAD $ $ $ $ $
OPERACIONAL $ (7.561,77) (6.432,90) (5.604,72) $ (4.729,55) | $ (3.854,38) | (2.979,21) (2.104,04) | (1.228,86) $ (353,69) | $ 521,48 | $ 1.396,65 | $ 2.84571 | $ (30.085,28)
(-) GASTOS $ $ $ $ $ $ $
FINANCIEROS $  (359,83) (355,40) (350,93) (346,42) (341,86) (337,26) (332,61) (327,92) $ (323,17) | $ (318,39) | $ (313,55) | $ (308,67) | $  (4.016,02)
$ $ $
(+) OTROS INGRESOS S - S $ - S -1 S - |- - - S - S - S - | S - $ -
(=) UTILIDAD ANTES DE $ $ S S $
PARTICIPACION $ (7.921,60) (6.788,30) (5.955,66) $ (5.07597) | $ (4.196,24) | (3.316,47) (2.436,65) | (1.556,78) $ (676,87) | $ 203,09 | $ 1.083,10 | $ 2537,04 | $ (34.101,30)




(-) 15% PARTICIPACION S $ $ S $ $ $
TRABAJADORES $ (1.188,24) (1.018,24) (893,35) (761,40) (629,44) (497,47) - - $ - $ 3046 | $ 162,46 | $ 380,56 | $  (4.414,65)
(=) UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $
IMPUESTOS $ (6.733,36) (5.770,05) (5.062,31) $ (4.314,58) | $ (3.566,81) | (2.819,00) (2.436,65) | (1.556,78) $ (676,87) | $ 172,63 | $ 920,63 | $  2.15648 | $ (29.686,65)
(-) 25% IMPUESTO A LA S S S S $ $
RENTA $ (1.683,34) (1.442,51) (1.265,58) $  (1.078,64) | (891,70) (704,75) (609,16) - $ - $ 4316 | $ 230,16 | $ 539,12 | $  (6.863,25)
$ $ $ $ $
(=) UTILIDAD NETA $ (5.050,02) (4.327,54) (3.796,73) $ (3.23593) | $ (2.675,10) | (2.114,25) (1.827,48) | (1.556,78) $ (676,87) | $ 129,47 | $ 690,48 | $  1.617,36 | $ (22.823,40)
2016
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
75 75 75 76 77 77 77 77 78 78 78 78
100 100 100 101 102 102 103 103 103 104 104 104
75 0 0 1 1 0 0 0 1 0 0 0
100 0 0 1 1 0 1 0 0 1 0 0
5%
$
$ 118125 $ - $ - s 15,75 | $ 15,75 | $ - s - - $ 15,75 $ - $ - $ -
$
$ 262500 $ - $ -1 26,25 | $ 26,25 | $ - s 26,25 | - $ - $ 26,25 $ - $ -
$
$ 330018 $ 330018 $ 330018 [ $ 334418 | $ 338818 | $ 338318 | $  3.388,18 |3.388,18 $ 343218 $ 343218 $  3.432,18 $  3.432,18
$
$  8.919,65 $  8.919,65 $ 891965 [ $ 9.00884 | $ 909804 | $ 9.09804 | $  9.187,24 |9.187,24 $  9.187,24 $  9.276,43 $ 927643 $  9.276,43
$
$  16.026,07 $  12.219,82 $ 12219,82 | $ 1239502 | $ 1252822 | $ 12.486,22 | $ 12.601,67 | 12.575,42 $  12.635,17 $  12.734,86 $  12.708,61 $  12.708,61 $  153.839,52
$
$ 343558 $ 343558 $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $  3.43558 |3.43558 $ 343558 $ 343558 $  3.43558 $ 343558 $ 41.227,01
$
$  12.590,49 $ 878424 $ 878424 | $ 895944 | $ 9.09264 | $ 9.05064 | $  9.166,08 | 9.139,83 $  9.199,58 $  9.299,28 $  9.273,03 $  9.273,03 $  112.612,51
$
$  4.073,31 $  4.073,31 $ 407331 | $ 407331 | $ 407331 | $ 407331 | $ 407331 |4.07331 $ 407331 $  4.07331 $  4.073,31 $  4.073,31 $ 48.879,69
$
$  1.289,98 $  1.289,98 $ 128998 | $ 128998 |$ 128998 | $ 128998 | $ 1.289,98 | 1.289,98 $  1.289,98 $  1.289,98 $  1.289,98 $  1.289,98 $ 15.479,72
$
$ 207,34 $ 207,34 $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | 207,34 $ 207,34 $ 207,34 $ 207,34 $ 207,34 $ 2.488,08
$
$ 961,56 $ 733,19 $ 733,19 | $ 743,70 | $ 751,69 | $ 749,17 | $ 756,10 | 754,52 $ 758,11 $ 764,09 $ 762,52 $ 762,52 $ 9.230,37
$
$  6.058,30 $  2.480,42 $ 248042 | $ 264511 | $ 277032 | $ 2.730,84 | $  2.839,36 |2.814,68 $  2.870,85 $  2.964,56 $  2.939,89 $  2.939,89 $ 36.534,64
$ (303,74) $ (298,76) $ (293,73) | $ (288,66) | $ (283,53) | $ (278,35) | $ (273,12) | $ $ (262,51) $ (257,12) $ (251,68) $ (246,19) $ (3.305,23)




(267,84)
§
s - s - s s -l -l - ls e s - s - s - s - | -
s
$ 5.754,56 $ 2.181,66 $ 2.186,69 | $ 2.356,45 S 2.486,79 S 2.452,49 | $ 2.566,24 | 2.546,84 $ 2.608,34 $ 2.707,44 S 2.688,21 $ 2.693,70 $ 33.229,41
$
S 863,18 S 327,25 S 328,00 | S 353,47 | $ 373,02 | $ 367,87 | S 384,94 | 382,03 S 391,25 S 406,12 S 403,23 S 404,05 $ 4.984,41
s
S 4.891,37 S 1.854,41 $ 1.858,69 | $ 2.002,99 S 2.113,77 S 2.084,61 | $ 2.181,30 | 2.164,82 $ 2.217,09 $ 2.301,33 $ 2.284,98 S 2.289,64 $ 28.245,00
S
S 1.222,84 S 463,60 S 464,67 | S 500,75 | S 528,44 | S 521,15 | $ 545,33 | 541,20 S 554,27 S 575,33 S 571,24 S 572,41 S 7.061,25
s
$ 3.668,53 $ 1.390,81 $ 1.394,02 | $ 1.502,24 | $ 158533 | $ 1.563,46 | $ 1.635,98 | 1.623,61 $ 1.662,82 $ 1.725,99 S 1.713,73 $ 1.717,23 S 21.183,75
2017
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
78 79 79 80 80 80 80 81 81 81 81 81
104 104 105 105 105 106 106 106 107 107 107 108
78 1 0 1 0 0 0 1 0 0 0 0
104 0 1 0 0 1 0 0 1 0 0 1
5%
$ $
S 1.289,93 S 16,54 S - 16,54 S - S -|s - 16,54 S - S - S - S -
s s
S 2.866,50 S - S 27,56 S - S - 27,56 S - - S 27,56 S - S - S 27,56
$ $ $
S 3.603,79 S 3.649,99 S 3.649,99 3.696,20 S 3.696,20 3.696,20 S 3.696,20 3.742,40 S 3.742,40 S 3.742,40 S 3.742,40 S 3.742,40
s $ $
S 9.740,25 S 9.740,25 S 9.833,91 9.833,91 S 9.833,91 9.927,57 S 9.927,57 9.927,57 S 10.021,22 S 10.021,22 S 10.021,22 S 10.114,88
$ $ $
S 17.500,47 $ 13.406,79 $ 13.511,47 13.546,64 $ 13.530,11 13.651,33 S 13.623,76 13.686,50 S 13.791,18 S 13.763,62 $ 13.763,62 S 13.884,84 S 167.660,33
s s s
S 3.555,43 S 3.555,43 S 3.555,43 3.555,43 S 3.555,43 3.555,43 S 3.555,43 3.555,43 S 3.555,43 S 3.555,43 S 3.555,43 S 3.555,43 $ 42.665,17
$ $ $
$ 13.945,04 $ 9.851,35 $ 9.956,04 9.991,21 $ 9.974,68 10.095,89 $ 10.068,33 10.131,07 S 10.235,75 $ 10.208,19 $ 10.208,19 S 10.329,41 S 124.995,16
$ $ $
S 4.216,82 S 4.216,82 S 4.216,82 4.216,82 S 4.216,82 4.216,82 S 4.216,82 4.216,82 S 4.216,82 S 4.216,82 S 4.216,82 S 4.216,82 $ 50.601,83




$ $ $
$ 1.335,24 $ 1.335,24 $ 133524 | 133524 $ 133524 | 133524 $ 1.335,24 | 1.335,24 $ 1.335,24 $ 1.335,24 $ 1.335,24 $ 133524 | $ 16.022,87
$ $ $
$ 214,95 $ 214,95 $ 214,95 | 214,95 $ 214,95 | 214,95 $ 214,95 | 214,95 $ 214,95 | $ 214,95 $ 214,95 $ 214,95 | $ 2.579,39
$ $ $
$ 1.050,03 $ 804,41 $ 810,69 | 812,80 $ 811,81 | 819,08 $ 817,43 | 821,19 $ 827,47 | $ 825,82 $ 825,82 $ 833,09 | $ 10.059,62
$ $ $
$  7.128,00 $  3.279,94 $ 337834 |3.411,41 $  3.39586 |3.509,81 $  3.483,90 |3.542,87 $ 3.641,27 $ 3.615,37 $ 3.615,37 $ 3.729,31 | $ 45.731,45
$ $ $
$ (240,64) $ (235,04) $ (229,39) | (223,68) $ (217,91) | (212,08) $ (206,20) | (200,26) $ (194,26) $ (188,20) $ (182,08) $ (175,91) | $ (2.505,65)
$
$ - $ - $ - $ -8 - $ $ - - $ - $ - $ - $ - |8 -
$ $ $
$  6.887,36 $  3.044,90 $  3.148,95 |3.187,73 $  3.177,95 |3.297,72 $  3.277,70 |3.342,61 $ 3.447,01 $ 3.427,16 $ 3.433,28 $ 3.553,41 | $ 43.225,79
$ $ $
$ 1.033,10 $ 456,73 $ 472,34 | 478,16 $ 476,69 | 494,66 $ 491,65 | 501,39 $ 517,05 | $ 514,07 $ 514,99 $ 533,01 | $ 6.483,87
$ $ $
$  5.854,25 $  2.588,16 $  2.676,61 |2.709,57 $  2.701,26 | 2.803,07 $  2.786,04 |2.841,22 $ 2.929,96 $ 2.913,09 $ 2.918,29 $ 3.020,39 | $ 36.741,93
$ $ $
$ 1.463,56 $ 647,04 $ 669,15 | 677,39 $ 675,32 | 700,77 $ 696,51 | 710,31 $ 732,49 | S 728,27 $ 729,57 $ 755,10 | $ 9.185,48
$ $ $
$  4.390,69 $ 194112 $  2.007,46 |2.032,18 $  2.02595 |2.102,30 $  2.089,53 |2.130,92 $ 2.197,47 $ 2.184,82 $ 2.188,72 $ 2.265,30 | $ 27.556,44
2018
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLlo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
81 81 81 82 82 83 83 83 83 84 84 84
108 109 110 110 110 111 111 111 111 112 112 112
81 0 0 1 0 1 0 0 0 1 0 0
108 1 1 0 0 1 0 0 0 1 0 0
5%
$ $ $
S 1.406,51 S - S - 117,36 S - 117,36 $ e $ - $ 17,36 $ - $ -
$ $ $ $
$ 3.125,59 $ 28,94 | 28,94 - $ - | 28,94 $ - |- $ - $ 28,94 $ - $ -




$ $ $ $
$ 3.92952 | $ 3.929,52 | 3.929,52 3.978,03 $ 3.978,03 | 4.026,54 $ 4.026,54 | 4.026,54 $ 402654 | $ 407506 | $ 4.075,06 $ 4.075,06
$ $ $ $ $
$ 10.620,62 | $ 10.718,96 | 10.817,30 10.817,30 10.817,30 10.915,64 $ 10.915,64 | 10.915,64 $ 10.915,64 | $ 11.013,98 | $ 11.013,98 $ 11.013,98
$ $ $ $ $
$ 19.082,24 | $ 14.677,42 | 14.775,76 14.812,70 14.795,33 14.988,49 $ 14.942,18 | 14.942,18 $ 14.942,18 | $ 1513534 | $ 15.089,04 $ 15.089,04 | $ 183.271,91
$ $ $ $
$ 3.679,68 | $ 3.679,68 | 3.679,68 3.679,68 $ 3.679,68 | 3.679,68 $ 3.679,68 |3.679,68 $ 3.67968 | $ 3.679,68 | $ 3.679,68 $ 3.679,68 | $  44.156,12
$ $ $ $ $
$ 15.402,57 | $ 10.997,75 | 11.096,08 11.133,02 11.115,66 11.308,81 $ 11.262,51 | 11.262,51 $ 11.262,51 | $ 11.455,66 | $ 11.409,36 $ 11.409,36 | $  139.115,79
$ $ $ $
$ 436560 | $ 4.365,60 | 4.365,60 4.365,60 $ 4.365,60 | 4.365,60 $ 4.365,60 | 4.365,60 $ 436560 | $ 436560 | $ 4.365,60 $ 436560 | $  52.387,17
$ $ $ $
$ 138216 | $ 1.382,16 | 1.382,16 1.382,16 $ 1.382,16 | 1.382,16 $ 1.382,16 | 1.382,16 $ 1.382,16 | $ 1.382,16 | $ 1.382,16 $ 1.382,16 | $  16.585,96
$ $ $ $ $
$ 222,84 | $ 222,84 | 222,84 222,84 222,84 222,84 $ 222,84 | 222,84 $ 222,84 | $ 222,84 | $ 222,84 $ 222,84 | $ 2.674,06
$ $ $ $ $
$ 114493 | $ 880,65 | 886,55 888,76 887,72 899,31 $ 896,53 | 896,53 $ 896,53 | $ 908,12 | $ 905,34 $ 905,34 | $  10.996,31
$ $ $ $
$ 8.287,03 | $ 4.146,50 | 4.238,94 4.273,66 $ 4.257,34 | 4.438,91 $ 4.395,38 | 4.395,38 $ 439538 | $ 457695 | $ 4.533,42 $ 453342 | $  56.472,30
$ $ $ $ $
$ (169,67) | $ (163,37) | (157,00) (150,58) (144,09) (137,54) $ (130,92) | (124,24) $ (117,49) | $ (110,67) | $ (103,79) $ (96,84) | $  (1.606,18)
$ $ $
$ - $ - $ - |- $ - |- $ - |- $ - $ - $ - $ - $ -
$ $ $ $
$ 811737 | $ 3.983,14 | 4.081,94 4.123,08 $ 4.113,25 | 4.301,37 $ 4.264,46 | 4.271,14 $ 427789 | $ 446627 | $ 4.429,63 $ 443658 | $  54.866,12
$ $ $ $ $
$ 121761 | $ 597,47 | 612,29 618,46 616,99 645,21 $ 639,67 | 640,67 $ 641,68 | $ 669,94 | $ 664,44 $ 66549 | $ 8.229,92
$ $ $ $
$ 6.899,76 | $ 3.385,67 | 3.469,65 3.504,62 $ 3.496,26 | 3.656,16 $ 3.624,79 | 3.630,47 $ 3.63621 | $ 379633 | $ 3.765,19 $ 3.771,09 | $  46.636,20
$ $ $ $ $
$ 172494 | $ 846,42 | 867,41 876,16 874,07 914,04 $ 906,20 | 907,62 $ 909,05 | $ 949,08 | $ 941,30 $ 942,77 | $  11.659,05
$ $ $ $
$ 517482 | $ 2.539,25 | 2.602,24 2.628,47 $ 2.622,20 | 2.742,12 $ 2.718,59 | 2.722,85 $ 2.727,16 | $ 2.847,25 | $ 2.823,89 $ 2.82832 | $  34.977,15
2019
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
84 84 84 85 86 87 87 87 87 87 87
112 112 112 113 113 114 114 114 115 115 116 116
84 0 1 1 1 0 0 0 0 0
112 0 1 0 1 0 0 1 0 0




5%

$ $ $ $ $
1.531,54 - - 18,23 18,23 18,23 $ - - - - -
$ $ $ $
3.403,42 - - 30,39 $ 30,39 $ - 30,39 - 30,39 -
$ $ $ $ $ $
4.278,81 4.278,81 | 4.278,81 4.329,75 4.380,69 4.431,62 4.431,62 4.431,62 4.431,62 4.431,62 4.431,62 4.431,62
$ $ $ $ $ $
11.564,68 11.564,68 | 11.564,68 11.667,93 11.667,93 11.771,19 11.771,19 11.771,19 11.874,45 11.874,45 11.977,70 11.977,70
$ $ $ $ $ $
20.778,44 15.843,49 | 15.843,49 16.046,30 16.066,85 16.251,43 16.202,81 16.202,81 16.336,46 16.306,07 16.439,71 16.409,33 198.727,21
$ $ $ $ $ $
3.808,48 3.808,48 | 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 45.701,78
$ $ $ $ $ $
16.969,96 12.03501 | 12.035,01 12.237,82 12.258,37 12.442,95 12.394,33 12.394,33 12.527,98 12.497,59 12.631,23 12.600,84 153.025,43
$ $ $ $ $ $
4.519,84 451984 | 4519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 54.238,03
$ $ $ $ $ $
1.430,81 1.430,81 | 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 17.169,70
$ $ $ $ $ $
231,02 231,02 | 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 2.772,19
$ $ $ $ $ $
1.246,71 950,61 | 950,61 962,78 964,01 975,09 972,17 972,17 980,19 978,36 986,38 984,56 11.923,63
$ $ $ $ $ $
9.541,59 4.902,74 | 4.902,74 5.093,38 5.112,70 5.286,21 5.240,50 5.240,50 5.366,13 5.337,56 5.463,19 5.434,63 66.921,87
$ $ $ $ $ $
(89,82) (82,73) | (75,58) (68,35) (61,05) (53,68) (46,23) (38,71) (31,12) (23,46) (15,71) (7,90) (594,33)
$ $ $ $
B - - - $ B $ B B B B B -
$ $ $ $ $ $
9.451,77 4.820,00 | 4.827,16 5.025,04 5.051,65 5.232,53 5.194,27 5.201,79 5.335,01 5.314,11 5.447,48 5.426,73 66.327,54
$ $ $ $ $ $
1.417,77 723,00 | 724,07 753,76 757,75 784,88 779,14 780,27 800,25 797,12 817,12 814,01 9.949,13
S S S S S S
8.034,01 4.097,00 | 4.103,09 4.271,28 4.293,90 4.447,65 4.415,13 4.421,52 4.534,76 4.516,99 4.630,35 4.612,72 56.378,41
$ $ $ $ $ $
2.008,50 1.02425 | 1.025,77 1.067,82 1.073,48 1.111,91 1.103,78 1.105,38 1.133,69 1.129,25 1.157,59 1.153,18 14.094,60
S S S S S S
6.025,51 3.072,75 | 3.077,32 3.203,46 3.220,43 3.335,74 3.311,35 3.316,14 3.401,07 3.387,74 3.472,77 3.459,54 42.283,81




ANEXO 24: ESTADO DE RESULTADO MENSUAL - OPTIMISTA NO APALANCADO

2015
DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
8% 16% 24% 32% 40% 48% 56% 64% 72% 80% 88%

# CLIENTES PRODUCTO 1 6 12 18 24 30 36 42 48 54 60 66 75 471

# CLIENTES PRODUCTO 2 6 16 24 32 40 48 56 64 72 80 88 100 626

CLIENTES NUEVOS PRODUCTO 1 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 9

CLIENTES NUEVOS PRODUCTO 2 6 10 8 8 8 8 8 8 8 8 8 12

INCREMENTO DE PRECIO 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

) $ $ $ $ $ $ $ $ $
MATRICULA PRODUCTO 1 $ 90,00 | $ 90,00 | 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 $ 90,00 | 90,00 90,00 135,00
) $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

MATRICULA PRODUCTO 2 $ 150,00 | $ 250,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 300,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $

MENSUALIDADES PRODUCTO 1 $ 251,44 | $ 502,88 | 754,33 1.005,77 1.257,21 1.508,65 1.760,09 2.011,54 $  2.262,98 | 2.514,42 2.765,86 3.143,02
$ $ $ $ $ $ $ $ $

MENSUALIDADES PRODUCTO 2 $ 509,69 | $ 1.359,18 | 2.038,78 2.718,37 3.397,96 4.077,55 4.757,14 5.436,74 $  6.116,33 | 6.795,92 7.475,51 8.494,90
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(+) INGRESOS POR VENTAS $ 1.001,14 | $ 2.202,07 | 3.083,10 4.014,14 4.945,17 5.876,20 6.807,24 7.738,27 $  8.669,31 | 9.600,34 10.531,37 12.072,93 76.541,27
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(-) COSTO DE VENTA $ 323498 | $ 3.234,98 | 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 $  3.234,98 | 3.234,98 3.234,98 3.234,98 38.819,76
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS | $ (2.233,84) | $ (1.032,91) | (151,88) 779,16 1.710,19 2.641,22 3.572,26 4.503,29 $  5.434,33 | 6.365,36 7.296,39 8.837,95 37.721,51
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $  3.849,88 | $ 3.849,88 | 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 $  3.849,88 | 3.849,88 3.849,88 3.849,88 46.198,52
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(-) GASTOS DE VENTAS $ 121798 | $ 1.217,98 | 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 $  1.217,98 | 1.217,98 1.217,98 1.217,98 14.615,80
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(-) GASTOS OPERACIONALES $ 200,00 | $ 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(-JGASTOS COMISION COBRO $ 60,07 | $ 132,12 184,99 240,85 296,71 352,57 408,43 464,30 520,16 576,02 631,88 724,38 4.592,48
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ (7.561,77) | $ (6.432,90) | (5.604,72) (4.729,55) (3.854,38) (2.979,21) (2.104,04) (1.228,86) (353,69) 521,48 1.396,65 2.845,71 (30.085,28)
$ $ $ $ $ $ $ $ $

(-) GASTOS FINANCIEROS $ -8 - - - - - - - $ e - - $
$ $ $ $ $ $ $ $ $

(+) OTROS INGRESOS $ -3 - - - - - - - $ - |- - - $

(=) UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

PARTICIPACION $ (7.561,77) | $ (6.432,90) | (5.604,72) (4.729,55) (3.854,38) (2.979,21) (2.104,04) (1.228,86) (353,69) 521,48 1.396,65 2.845,71 (30.085,28)




(-) 15% PARTICIPACION $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
TRABAJADORES $ (1.13427) | $ (964,93) | (840,71) (709,43) (578,16) (446,88) (315,61) (184,33) (53,05) 78,22 209,50 426,86 (4.512,79)
(=) UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
IMPUESTOS $ (6.427,51) | $ (5.467,96) | (4.764,02) (4.020,12) (3.276,22) (2.532,33) (1.788,43) (1.044,53) (300,64) 443,26 1.187,15 2.418,85 (25.572,49)

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA $ (1.606,88) | $ (1.366,99) | (1.191,00) (1.005,03) (819,06) (633,08) (447,11) (261,13) (75,16) 110,81 296,79 604,71 (6.393,12)

$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD NETA $ (4.82063) | $ (4.100,97) | (3.573,01) (3.015,09) (2.457,17) (1.899,25) (1.341,32) (783,40) (225,48) 332,44 890,37 1.814,14 (19.179,37)

2016

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
75 76 76 77 77 78 79 79 80 80 80 81 938
100 102 102 103 103 105 106 106 107 107 108 108 1.257
75 1 0 1 0 1 1 0 1 0 0 1
100 2 0 1 0 2 1 0 1 0 1 0
5%
$  1.181,25 $ 15,75 $ - $ 15,75 | $ - $ 1575 | $ 1575 | $ - $ 15,75 $ -l s - |8 15,75
$  2.625,00 $ 52,50 $ - $ 26,25 | $ - $ 52,50 | $ 26,25 | $ - $ 26,25 $ - s 26,25 | $ -
$  3.300,18 $  3.344,18 $ 334418 $ 338318 | $ 338818 |$ 343218 |$ 347618 | $ 347618 | $ 352019 $ 352019 | $ 352019 | $  3.564,19
$ 891965 $  9.098,04 $  9.098,04 $ 918724 |$ 918724 |$ 936563 | S 945482 | $ 945482 | $ 954402 $ 954402 | $ 963322 | $  9.633,22
$  16.026,07 $  12.510,47 $ 1244222 $ 1261742 | $ 1257542 | $ 1286606 | $ 1297301 | $ 12.931,01 | $ 13.106,21 $ 13.064,21 | $ 13.179,66 | $ 13.213,16 | $  157.504,90
$  3.43558 $  3.43558 $  3.43558 $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 |$ 343558 | S 343558 | $ 343558 $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | § 41.227,01
$  12.590,49 $  9.074,88 $  9.006,63 $ 9181,83 |$ 91398 |$ 943048 |$ 953743 |$ 949543 | $ 9.670,62 $ 962862 |$ 974407 | $ 977757 | $ 116.277,89
$  4.07331 $  4.073,31 $ 407331 $ 407331 | $ 407331 |$ 407331 |$ 407331 |$ 407331 | $  4.07331 $ 407331 |$ 407331 | $ 407331 | § 48.879,69
$  1.289,98 $  1.289,98 $  1.289,98 $ 128998 |$ 128998 |$ 128998 |$ 128998 | S 128998 |$  1.289,98 $ 128998 | $ 128998 | $  1.289,98 | § 15.479,72
$ 207,34 $ 207,34 $ 207,34 $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $§ 2.488,08




S 961,56 S 750,63 S 746,53 S 757,04 | $ 754,52 | $ 771,96 | S 778,38 | $ 775,86 | $ 786,37 $ 783,85 | $ 790,78 | $ 792,79 | $ 9.450,29
S 6.058,30 S 2.753,63 $ 2.689,48 $ 2.854,16 $ 2.814,68 $ 3.087,89 $ 3.188,42 $ 3.148,94 $  3.313,63 $ 3.274,15 | $ 3.382,67 | $ 3.414,16 | $ 39.980,10
$ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -1 $ - 1S ) =
$ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - |8 - | $ . =
S 6.058,30 S 2.753,63 $ 2.689,48 $ 2.854,16 $ 2.814,68 $ 3.087,89 $ 3.188,42 $ 3.148,94 $  3.313,63 $ 3.274,15 | $ 3.382,67 | $ 3.414,16 | $ 39.980,10
S 908,74 S 413,04 S 403,42 S 428,12 | $ 422,20 | $ 463,18 | $ 478,26 | $ 472,34 | $ 497,04 $ 491,12 | $ 507,40 | $ 512,12 | $ 5.997,02
S 5.149,55 S 2.340,59 $ 2.286,05 $ 2.426,04 $ 2.392,48 $ 2.624,71 $ 2.710,16 $ 2.676,60 $  2.816,58 $ 2.783,03 | $ 2.87527 | $ 2.902,04 | $ 33.983,09
S 1.287,39 S 585,15 S 571,51 S 606,51 | $ 598,12 | $ 656,18 | S 677,54 | $ 669,15 | $ 704,15 $ 695,76 | $ 718,82 | $ 725,51 | $§ 8.495,77
S 3.862,17 $ 1.755,44 S 1.714,54 S 1.819,53 $ 1.794,36 $ 1.968,53 S 2.032,62 S 2.007,45 $ 211244 $ 2.087,27 | $ 2.156,45 | $ 2.176,53 | $ 25.487,31
2017

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
81 82 82 83 83 84 85 86 86 87 87 88 1.014
108 109 109 110 111 112 113 114 114 115 116 117 1.348
81 1 0 1 0 1 1 1 0 1 0 1
108 1 0 1 1 1 1 1 0 1 1 1
5%

$ $ $
S 1.339,54 $ 16,54 S - S 16,54 $ - $ 16,54 | $ 16,54 | 16,54 $ - 16,54 S - | 16,54

$ $ $ $
S 2.976,75 S 27,56 S - S 27,56 $ 27,56 | $ 2756 | $ 27,56 | 27,56 $ - 27,56 27,56 27,56

$ $ $ $
S 3.742,40 S 3.788,60 S 3.788,60 S 3.834,80 $ 3.834,80 $ 3.881,01 S 3.927,21 |3.973,41 $ 3.973,41 4.019,61 4.019,61 4.065,82

$ $ $ $
$ 10.114,88 $  10.208,54 S  10.208,54 S 10.302,19 $  10.395,85 $  10.489,50 $  10.583,16 | 10.676,82 $ 10.676,82 10.770,47 10.864,13 10.957,79

$ $ $ $
$  18.173,57 $  14.041,24 $  13.997,14 $ 14.181,10 | $ 1425821 | $ 1441461 | $ 14.554,47 | 14.694,33 $ 14.650,23 14.834,19 14.911,31 15.067,70 $  177.778,08




$ $ $ $
S 3.555,43 S 3.555,43 S 3.555,43 S 3.555,43 $ 3.555,43 $ 3.555,43 S 3.555,43 | 3.555,43 $ 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 $ 42.665,17
$ $ $ $
$ 14.618,13 $  10.485,81 $  10.441,71 $ 10.62566 | $ 10.702,78 | $ 10.859,18 | $ 10.999,04 | 11.138,90 $ 11.094,80 11.278,76 11.355,87 11.512,27 $  135.112,90
$ $ $ $
S 4.216,82 S 4.216,82 S 4.216,82 S 4.216,82 $ 4.216,82 $ 4.216,82 S 4.216,82 | 4.216,82 $ 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 $ 50.601,83
$ $ $ $
S 1.335,24 S 1.335,24 S 1.335,24 S 1.335,24 $ 1.335,24 $ 1.335,24 S 1.335,24 | 1.335,24 $ 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 $ 16.022,87
$ $ $ $
S 214,95 S 214,95 S 214,95 S 214,95 | $ 214,95 | $ 214,95 | $ 214,95 | 214,95 $ 214,95 214,95 214,95 214,95 $ 2.579,39
$ $ $ $
S 1.090,41 S 842,47 S 839,83 S 850,87 | $ 85549 | $ 864,88 | S 873,27 | 881,66 $ 879,01 890,05 894,68 904,06 $ 10.666,68
$ $ $ $
S 7.760,71 S 3.876,32 $ 3.834,87 $ 4.007,79 $ 4.080,28 $ 4.227,30 $ 4.358,76 | 4.490,23 $ 4.448,78 4.621,70 4.694,19 4.841,20 $ 55.242,13
$ $
$ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -8 - - $ - |- $ =
$ $
$ - $ - $ - $ - $ - $ - $ - $ -1 3 - - $ - |- $ =
$ $ $ $
$ 7.760,71 S 3.876,32 S 3.834,87 S 4.007,79 $ 4.080,28 $ 4.227,30 S 4.358,76 | 4.490,23 $ 4.448,78 4.621,70 4.694,19 4.841,20 $ 55.242,13
$ $ $ $
S 1.164,11 $ 581,45 S 575,23 S 601,17 | $ 612,04 | $ 634,09 | $ 653,81 | 673,53 S 667,32 693,25 704,13 726,18 $ 8.286,32
$ $ $ $
S 6.596,61 S 3.294,88 $ 3.259,64 $ 3.406,62 S 3.468,24 S 3.593,20 $ 3.704,95 | 3.816,70 $ 3.781,46 3.928,44 3.990,06 4.115,02 $ 46.955,81
$ $ $ $
S 1.649,15 $ 823,72 S 814,91 S 851,66 | $ 867,06 | $ 898,30 | $ 926,24 | 954,17 $ 945,36 982,11 997,52 1.028,76 $ 11.738,95
$ $ $ $
S 4.947,45 S 2.471,16 $ 2.444,73 $ 2.554,97 S 2.601,18 S 2.694,90 $ 2.778,71 | 2.862,52 $ 2.836,09 2.946,33 2.992,55 3.086,27 $ 35.216,86
2018
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
88 89 89 92 92 93 94 94 95 95 95 95 1.111
117 119 120 121 121 123 123 124 125 125 125 126 1.469
88 1 0 3 0 1 1 0 1 0 0 0
117 2 1 1 0 2 0 1 1 0 0 1
5%
$ $ $ $ $ $
S 1.528,07 S 17,36 S - 52,09 $ - 17,36 17,36 S - s 17,36 | - - -
$ $ $ $ $ $
S 3.386,05 $ 57,88 S 28,94 | 28,94 $ - | 57,88 S - | 28,94 $ 28,94 |- - 28,94




$ $ $ s s $ s s
S 4.269,11 S 4.317,62 S 4.317,62 4.463,16 4.463,16 4.511,67 4.560,18 4.560,18 S 4.608,70 4.608,70 4.608,70 4.608,70
s S S s s S s s
S 11.505,67 S 11.702,35 S 11.800,69 11.899,03 11.899,03 12.095,71 12.095,71 12.194,05 S 12.292,39 12.292,39 12.292,39 12.390,73
s $ $ s s $ $ $ s
$ 20.688,90 $ 16.095,22 S 16.147,25 16.443,22 16.362,19 16.682,62 16.673,26 16.783,17 $ 16.947,39 16.901,08 16.901,08 17.028,36 203.653,75
s $ § s s $ s s s
S 3.679,68 S 3.679,68 S 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 S 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 44.156,12
s $ $ s s $ $ s s
$ 17.009,22 $ 12.415,54 S 12.467,58 12.763,55 12.682,51 13.002,95 12.993,58 13.103,50 S 13.267,71 13.221,41 13.221,41 13.348,69 159.497,63
s $ $ s s B s s s
S 4.365,60 S 4.365,60 S 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 S 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 52.387,17
s § § s s § s s s
S 1.382,16 S 1.382,16 S 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 S 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 16.585,96
s S S s 3 S s s s
S 222,84 S 222,84 S 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 S 222,84 222,84 222,84 222,84 2.674,06
s B B s s B 5 s s
S 1.241,33 S 965,71 S 968,84 986,59 981,73 1.000,96 1.000,40 1.006,99 S 1.016,84 1.014,06 1.014,06 1.021,70 12.219,22
s $ $ s s $ $ $ s
S 9.797,29 $ 5.479,23 S 5.528,14 5.806,35 5.730,18 6.031,39 6.022,59 6.125,91 $ 6.280,27 6.236,74 6.236,74 6.356,39 75.631,23
B 5 s
$ - s - s - s -1 -1 s -l s - |- - - $ -
S s s
$ - s - s - s -1 -1 s | s - |- - - $ -
s $ $ s s $ $ $ s
$ 9.797,29 $ 5.479,23 S 5.528,14 5.806,35 5.730,18 6.031,39 6.022,59 6.125,91 S 6.280,27 6.236,74 6.236,74 6.356,39 75.631,23
s $ $ s s $ s s s
S 1.469,59 S 821,88 S 829,22 870,95 859,53 904,71 903,39 918,89 S 942,04 935,51 935,51 953,46 11.344,68
s $ $ s s $ $ $ s
$ 8.327,70 $ 4.657,35 S 4.698,92 4.935,40 4.870,66 5.126,68 5.119,20 5.207,02 $ 5.338,23 5.301,23 5.301,23 5.402,93 64.286,54
s S S s s S 5 s s
S 2.081,92 S 1.164,34 S 1.174,73 1.233,85 1.217,66 1.281,67 1.279,80 1.301,76 S 1.334,56 1.325,31 1.325,31 1.350,73 16.071,64
s $ $ s s $ $ $ s
$ 6.245,77 $ 3.493,01 S 3.524,19 3.701,55 3.652,99 3.845,01 3.839,40 3.905,27 S 4.003,67 3.975,92 3.975,92 4.052,20 48.214,91
2019
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
95 96 97 99 99 100 101 101 102 102 103 103 1.198
126 128 128 130 130 131 132 132 133 134 134 136 1.574
95 1 1 2 0 1 1 0 1 0 1 0
126 2 0 2 0 1 1 0 1 1 0 2




5%

$ $ $ $ $ $
1.732,10 18,23 18,23 | 3647 $ 18,23 18,23 $ 18,23 |- 18,23 -
$ $ $ $ $
3.828,84 60,78 - 60,78 $ 30,39 30,39 $ 30,39 [30,39 $ 60,78
$ $ $ $ $ $ $ $
4.839,13 4.890,07 4.941,01 5.042,88 5.042,88 5.093,82 5.144,76 5.144,76 5.195,70 | 5.195,70 5.246,64 5.246,64
$ $ $ $ $ $ $ $
13.010,26 13.216,77 13.216,77 13.423,29 13.423,29 13.526,54 13.629,80 13.629,80 13.733,06 | 13.836,31 13.836,31 14.042,82
$ $ $ $ $ $ $ $
23.410,33 18.185,85 18.176,01 | 18.563,41 18.466,17 18.668,98 18.823,18 18.774,56 18.977,37 | 19.062,40 19.101,18 19.350,23 $  229.559,68
$ $ $ $ $ $ $ $
3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 | 3.808,48 3.808,48 3.808,48 $ 4570178
$ $ $ $ $ $ $ $
19.601,85 14.377,37 14.367,53 | 14.754,93 14.657,69 14.860,50 15.014,70 14.966,08 15.168,89 | 15.253,91 15.292,70 15.541,75 $  183.857,90
$ $ $ $ $ $ $ $
4.519,84 4.519,84 4.519,84  |4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 | 4.519,84 4.519,84 4.519,84 $  54.238,03
$ $ $ $ $ $ $ $
1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 | 1.430,81 1.430,81 1.430,81 $  17.169,70
$ $ $ $ $ $ $ $
231,02 231,02 231,02 | 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 | 231,02 231,02 231,02 $ 2.772,19
$ $ $ $ $ $ $ $
1.404,62 1.091,15 1.090,56 1.113,80 1.107,97 1.120,14 1.129,39 1.126,47 1.138,64 | 1.143,74 1.146,07 1.161,01 $  13.773,58
$ $ $ $ $ $ $ $
12.015,57 7.104,56 7.09531 | 7.459,46 7.368,06 7.558,70 7.703,65 7.657,94 7.848,59 | 7.928,51 7.964,97 8.199,08 $  95.904,40
$ $
- - - $ s s $ $ - |- $ - $ o
$ $
- - - $ s s $ $ - |- $ - $ o
$ $ $ $ $ $ $ $
12.015,57 7.104,56 7.09531 | 7.459,46 7.368,06 7.558,70 7.703,65 7.657,94 7.848,59 | 7.928,51 7.964,97 8.199,08 $  95.904,40
$ $ $ $ $ $ $ $
1.802,34 1.065,68 1.064,30 1.118,92 1.105,21 1.133,81 1.155,55 1.148,69 1.177,29 | 1.189,28 1.194,75 1.229,86 $ 1438566
$ $ $ $ $ $ $ $
10.213,24 6.038,87 6.031,01 | 6.340,54 6.262,85 6.424,90 6.548,10 6.509,25 6.671,30 | 6.739,23 6.770,22 6.969,22 $ 8151874
$ $ $ $ $ $ $ $
2.553,31 1.509,72 1.507,75 1.585,14 1.565,71 1.606,22 1.637,02 1.627,31 1.667,83 | 1.684,81 1.692,56 1.742,30 $  20.379,68
$ $ $ $ $ $ $ $
7.659,93 4.529,16 4.523,26 | 4.755,41 4.697,14 4.818,67 4.911,07 4.881,94 5.003,48 | 5.054,43 5.077,67 5.226,91 $  61.139,05




ANEXO 25: ESTADO DE RESULTADO MENSUAL - OPTIMISTA APALANCADO

2015
DETALLE ENERO FEBRERO | MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE TOTAL ANUAL
8% 16% 24% 32% 40% 48% 56% 64% 72% 80% 88%
# CLIENTES PRODUCTO1 |6 12 18 24 30 36 42 48 54 60 66 75 471
# CLIENTES PRODUCTO2 |6 16 24 32 40 48 56 64 72 80 88 100 626
CLIENTES NUEVOS
PRODUCTO 1 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 9
CLIENTES NUEVOS
PRODUCTO 2 6 10 8 8 8 8 8 8 8 8 8 12
INCREMENTO DE PRECIO | 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$ S S S S S S S $ S
MATRICULA PRODUCTO 1 | $ 90,00 | 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 $ 135,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MATRICULA PRODUCTO 2 | $ 150,00 | 250,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 $ 300,00
MENSUALIDADES S $ $ $ $ $ $ $ $ $
PRODUCTO 1 $ 251,44 | 502,88 754,33 1.005,77 |1.257,21 |1.508,65 |1.760,09 |2.011,54 |2.262,98 2.514,42 | 2.765,36 $  3.143,02
MENSUALIDADES S $ $ $ $ $ $ $ $ $
PRODUCTO 2 $ 509,69 |1.359,18 2.038,78 |2.718,37 |3.397,96 |4.077,55 |4.757,14 |5.436,74 |6.116,33 6.795,92 | 7.475,51 $  8.494,90
(+) INGRESOS POR S S S $ $ $ $ $ $ S
VENTAS $  1.001,14 |2.202,07 3.083,10 |4.014,14 |4.945,17 |5.876,20 |6.807,24 |7.738,27 |8.669,31 9.600,34 | 10.531,37 $  12.072,93 $  76.541,27
$ S S S S S S S $ S
(-) COSTO DE VENTA $  3.234,98 |3.234,98 3.234,98 |3.234,98 |3.234,98 |3.234,98 |3.234,98 |[3.234,98 |3.234,98 3.234,98 |3.234,98 $  3.234,98 $  38.819,76
(=) UTILIDAD BRUTA EN $ $ $ $ $ $ $ $ $ 5
VENTAS $ (2.233,84) |(1.032,91) (151,88) | 779,16 1.710,19 |2.641,22 |3.572,26 |4.503,29 |5.434,33 6.365,36 | 7.296,39 $  8.837,95 $  37.721,51
(-) GASTOS $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
ADMINISTRATIVOS $  3.849,83 |3.849,88 3.849,83 |3.849,88 |3.849,88 |3.849,88 |3.849,88 |3.849,88 |3.849,88 3.849,88 | 3.849,88 $  3.849,88 $  46.198,52
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(-) GASTOS DE VENTAS $  1.217,98 |1.217,98 1.217,98 |1.217,98 |1.217,98 |1.217,98 |1.217,98 |1.217,98 |1.217,98 1.217,98 | 1.217,98 $ 1.217,98 $  14.615,80




(-) GASTOS $ S S S S S $ $ $ $

OPERACIONALES 200,00 | 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00

(-JGASTOS COMISION $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

COBRO 60,07 | 132,12 184,99 240,85 296,71 352,57 408,43 464,30 520,16 576,02 631,88 724,38 4.592,48

(=) UTILIDAD $ $ $ $ $ $ 5 5 $ 5

OPERACIONAL (7.561,77) | (6.432,90) (5.604,72) | (4.729,55) | (3.854,38) | (2.979,21) | (2.104,04) | (1.228,86) | (353,69) 521,48 1.396,65 2.845,71 (30.085,28)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(-) GASTOS FINANCIEROS (359,83) | (355,40) (350,93) | (346,42) |(341,86) |(337,26) |(332,61) |(327,92) |(323,17) (318,39) | (313,55) (308,67) (4.016,02)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $

(+) OTROS INGRESOS - |- - - - - - - - - - - o

(=) UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

PARTICIPACION (7.921,60) | (6.788,30) (5.955,66) | (5.075,97) | (4.196,24) | (3.316,47) | (2.436,65) | (1.556,78) | (676,87) 203,09 1.083,10 2.537,04 (34.101,30)

(-) 15% PARTICIPACION $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

TRABAJADORES (1.188,24) | (1.018,24) (893,35) | (761,40) |(629,44) |(497,47) |- - - 30,46 162,46 380,56 (4.414,65)

(=) UTILIDAD ANTES DE $ $ $ $ $ $ $ $ $ $

IMPUESTOS (6.733,36) | (5.770,05) (5.062,31) | (4.314,58) | (3.566,81) | (2.819,00) | (2.436,65) | (1.556,78) | (676,87) 172,63 920,63 2.156,48 (29.686,65)

(-) 25% IMPUESTO A LA $ S S S S S $ $ $ $

RENTA (1.683,34) | (1.442,51) (1.265,58) | (1.078,64) | (891,70) | (704,75) | (609,16) |- - 43,16 230,16 539,12 (6.863,25)
$ $ $ $ $ $ S S $ S

(=) UTILIDAD NETA (5.050,02) | (4.327,54) (3.796,73) | (3.235,93) | (2.675,10) | (2.114,25) | (1.827,48) | (1.556,78) | (676,87) 129,47 690,48 1.617,36 (22.823,40)




2016

TOTAL
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLlo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ANUAL
75 76 76 77 77 78 79 79 80 80 80 81
100 102 102 103 103 105 106 106 107 107 108 108
75 1 0 1 0 1 1 0 1 0 0 1
100 2 0 1 0 2 1 0 1 0 1 0
5%
$ $ $
S 1.181,25 S 15,75 | - 15,75 S - S 15,75 | 15,75 S - $ 15,75 $ - $ - S 15,75
$ $ $
$ 2.625,00 $ 52,50 | - 26,25 $ - $ 52,50 | 26,25 $ - S 26,25 S - S 26,25 S -
$ $ $
$ 3.300,18 S 3.344,18 | 3.344,18 3.388,18 $ 3.388,18 $ 3.432,18 | 3.476,18 S 3.476,18 S 3.520,19 $ 3.520,19 S 3.520,19 S 3.564,19
$ $ $
S 8.919,65 S 9.098,04 | 9.098,04 9.187,24 S 9.187,24 S 9.365,63 | 9.454,82 S 9.454,82 S 9.544,02 $ 9.544,02 S 9.633,22 S 9.633,22
$ $ $ $
$  16.026,07 $  12.510,47 | 12.442,22 12.617,42 $ 12,575,442 $  12.866,06 | 12.973,01 $  12.931,01 $  13.106,21 $  13.064,21 $  13.179,66 $  13.213,16 157.504,90
$ $ $ $
S 3.435,58 S 3.435,58 | 3.435,58 3.435,58 S 3.435,58 S 3.435,58 | 3.435,58 S 3.435,58 S 3.435,58 $ 3.435,58 S 3.435,58 S 3.435,58 41.227,01
$ $ $ $
$  12.590,49 $ 9.074,88 | 9.006,63 9.181,83 $ 9.139,83 $ 9.430,48 | 9.537,43 $ 9.495,43 $ 9.670,62 $ 9.628,62 $ 9.744,07 $ 9.777,57 116.277,89
$ $ $ $
$ 4.073,31 S 4.073,31 | 4.073,31 4.073,31 $ 4.073,31 $ 4.073,31 | 4.073,31 $ 4.073,31 S 4.073,31 S 4.073,31 S 4.073,31 S 4.073,31 48.879,69
$ $ $ $
S 1.289,98 S 1.289,98 | 1.289,98 1.289,98 $ 1.289,98 $ 1.289,98 | 1.289,98 $ 1.289,98 S 1.289,98 $ 1.289,98 $ 1.289,98 S 1.289,98 15.479,72
$ $ $ $
S 207,34 S 207,34 | 207,34 207,34 $ 207,34 $ 207,34 | 207,34 $ 207,34 S 207,34 $ 207,34 $ 20734 | $ 207,34 2.488,08
$ $ $ $
S 961,56 S 750,63 | 746,53 757,04 $ 754,52 $ 771,96 | 778,38 S 775,86 S 786,37 $ 783,85 $ 790,78 | $ 792,79 9.450,29
$ $ $ $
$ 6.058,30 $ 2.753,63 | 2.689,48 2.854,16 $ 2.814,68 $ 3.087,89 | 3.188,42 $ 3.148,94 $ 3.313,63 $ 3.274,15 $ 3.382,67 $ 3.414,16 39.980,10




$ $ $ $
$ (303,74) $ (298,76) | (293,73) (288,66) $ (283,53) | ¢ (278,35) | (273,12) (267,84) | $  (262,51) S (257,12) | $ (251,68) | $ (246,19) | (3.305,23)
$ $ $ $
s - s - |- - $ - |s - |- - s - s - s - |s - |-
$ $ $ $
$  5.754,56 $  2.454,87 | 2.395,74 2.565,51 $ 253,15 | $  2.809,54 |2.915,30 2.881,10 | $  3.051,12 $ 301703 |$ 313098 |$  3.167,97 36.674,87
$ $ $ $
$ 863,18 $ 368,23 | 359,36 384,83 $ 37967 | $ 421,43 | 437,29 43217 | $ 457,67 $ 452,55 | $ 469,65 | $ 475,20 5.501,23
$ $ $ $
$  4.891,37 $  2.086,64 | 2.036,38 2.180,68 $ 2151,48 | $  2.388,11 |2.478,00 244894 | $  2.593,45 $ 256447 | $  2661,34 | $  2.692,77 31.173,64
S S $ S
S 1.222,84 $ 521,66 | 509,10 545,17 $ 537,87 | $ 597,03 | 619,50 612,23 | $ 648,36 $ 641,12 | $ 665,33 | $ 673,19 7.793,41
$ $ $ $
$  3.668,53 $  1.564,98 | 1.527,29 1.635,51 $ 161361 | $  1.791,08 | 1.858,50 1.836,70 | $  1.945,09 $ 192335 |$ 199600 |$  2.019,58 23.380,23
2017
TOTAL
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ANUAL
81 82 82 83 83 84 85 86 86 87 87 88
108 109 109 110 111 112 113 114 114 115 116 117
81 1 0 1 0 1 1 1 0 1 0 1
108 1 0 1 1 1 1 1 0 1 1 1
5%
S S $ $ $
$ 133954 16,54 $ - | 16,54 $ - s 16,54 | 16,54 16,54 $ - |1654 $ -3 16,54
S S $ $ $ $
$ 297675 27,56 $ - | 27,56 $ 27,56 | $ 27,56 | 27,56 27,56 $ - |2756 27,56 $ 27,56
$ $ $
$  3.742,40 $ 378860 | S 378860 | $ 3.83480| $ 3583480 | $ 3.881,01 | $  3.927,21 |3.97341 $ 3.973,41 | 4.019,61 4.019,61 $ 4.065,82
S S S $ $ $ $
$  10.114,88 10.208,54 10.208,54 10.302,19 $ 1039585 | $  10.489,50 | 10.583,16 10.676,82 $ 10.676,82 | 10.770,47 10.864,13 $ 10.957,79
$ $ $ $ $ $ $ $
$  18.173,57 14.041,24 13.997,14 14.181,10 $ 1425821 | $ 14.414,61 | 14.554,47 14.694,33 $ 14.650,23 | 14.834,19 14.911,31 $ 15.067,70 | 177.778,08
$ $ $ $
$ 355543 $ 355543 |$ 355543 | $ 355543 | $ 355543 | $ 355543 | $  3.55543 | 3.555,43 $ 3.555,43 | 3.555,43 3.555,43 $ 3.555,43 | 42.665,17




$ $ $ $ $ $ $ $
$ 14.618,13 10.485,81 10.441,71 10.625,66 $ 10.702,78 | $ 10.859,18 | 10.999,04 11.138,90 S 11.094,80 | 11.278,76 11.355,87 S 11.512,27 | 135.112,90
$ $ $ $
S 4.216,82 S 4.216,82 | $ 421682 | $ 4.216,82 | $ 4.216,82 | $ 421682 | $ 4.216,82 | 4.216,82 S 4216,82 | 4.216,82 4.216,82 S 4.216,82 | 50.601,83
$ $ $ $
S 1.335,24 S 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 1.335,24 | 1.335,24 S 1.335,24 1.335,24 1.335,24 S 1.335,24 | 16.022,87
$ $ $ $ $ $ $ $
S 214,95 214,95 214,95 214,95 S 214,95 | $ 214,95 | 214,95 214,95 S 214,95 | 214,95 214,95 S 214,95 | 2.579,39
$ $ $ $ $ $ $ $
S 1.090,41 842,47 839,83 850,87 S 855,49 | $ 864,88 | 873,27 881,66 S 879,01 | 890,05 894,68 S 904,06 | 10.666,68
$ $ $ $ $ $ $ $
$ 7.760,71 3.876,32 3.834,87 4.007,79 S 4.080,28 | $ 4.227,30 | 4.358,76 4.490,23 S 4.448,78 4.621,70 4.694,19 S 4.841,20 | 55.242,13
$ $ $ $ $ $ $ $
S (240,64) (235,04) (229,39) (223,68) S (217,91) | $ (212,08) | (206,20) (200,26) S (194,26) | (188,20) (182,08) S (175,91) | (2.505,65)
$ $
$ - $ - 18 - 18 - 18 - 1S - $ - |- $ - $ -1 s ) - |-
$ $ $ $ $ $ $ $
$ 7.520,07 3.641,28 3.605,48 3.784,12 $ 3.862,38 | $ 4.015,21 | 4.152,56 4.289,97 $ 4.254,52 | 4.433,49 4.512,10 $ 4.665,30 | 52.736,48
$ $ $ $ $ $ $ $
S 1.128,01 546,19 540,82 567,62 S 579,36 | $ 602,28 | 622,88 643,50 S 638,18 | 665,02 676,82 S 699,79 | 7.910,47
$ $ $ $ $ $ $ $
$ 6.392,06 3.095,09 3.064,66 3.216,50 $ 3.283,02 | $ 3.412,93 | 3.529,68 3.646,47 $ 3.616,34 | 3.768,47 3.835,29 S 3.965,50 | 44.826,00
$ $ $ $ $ $ $ $
S 1.598,01 773,77 766,16 804,12 S 820,75 | $ 853,23 | 882,42 911,62 S 904,08 | 942,12 958,82 S 991,38 | 11.206,50
$ $ $ $ $ $ $ $
$ 4.794,04 2.321,32 2.298,49 2.412,37 $ 2.462,26 | $ 2.559,70 | 2.647,26 2.734,86 $ 2.712,25 | 2.826,35 2.876,47 S 2.974,13 | 33.619,50
2018
TOTAL
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ANUAL
88 89 89 92 92 93 94 94 95 95 95 95
117 119 120 121 121 123 123 124 125 125 125 126
88 1 0 3 0 1 1 0 1 0 0 0
117 2 1 1 0 2 0 1 1 0 0 1
5%
$ $ $ $ $ $
S 1.528,07 17,36 - 52,09 $ - 117,36 17,36 - S 17,36 $ - S -1 -
$ $ $ $ $ $
S 3.386,05 57,88 28,94 28,94 $ - | 57,88 - 28,94 S 28,94 $ -1 s -1$ 28,94
$ $ $ $ $ $ $ $ $
S 4.269,11 4.317,62 4.317,62 4.463,16 4.463,16 4.511,67 4.560,18 4.560,18 S 4.608,70 | 4.608,70 4.608,70 S 4.608,70
$ $ $ $ $ $ $ $ $
S 11.505,67 11.702,35 11.800,69 11.899,03 11.899,03 12.095,71 12.095,71 12.194,05 S 12.292,39 | 12.292,39 12.292,39 S 12.390,73




$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 20.688,90 16.095,22 16.147,25 16.443,22 16.362,19 16.682,62 16.673,26 16.783,17 $ 16.947,39 16.901,08 16.901,08 $ 17.028,36 | 203.653,75
5 5 5 S S S S S 5 s
S 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 S 3.679,68 3.679,68 3.679,68 S 3.679,68 | 44.156,12
s s s s s s s s s s
$ 17.009,22 12.415,54 12.467,58 12.763,55 12.682,51 13.002,95 12.993,58 13.103,50 S 13.267,71 13.221,41 13.221,41 $ 13.348,69 | 159.497,63
s s 5 S S S 5 5 5 s
S 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 S 4.365,60 4.365,60 4.365,60 S 4.365,60 52.387,17
s s 5 S S S S S 5 s
S 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 S 1.382,16 1.382,16 1.382,16 S 1.382,16 16.585,96
s s 5 s s S 5 5 5 s
S 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 S 222,84 222,84 222,84 S 222,84 | 2.674,06
s s s $ S S 5 5 5 s
S 1.241,33 965,71 968,84 986,59 981,73 1.000,96 1.000,40 1.006,99 S 1.016,84 1.014,06 1.014,06 S 1.021,70 12.219,22
s s s 3 s s s s s 3
$ 9.797,29 5.479,23 5.528,14 5.806,35 5.730,18 6.031,39 6.022,59 6.125,91 $ 6.280,27 6.236,74 6.236,74 $ 6.356,39 | 75.631,23
5 5 5 s s s S S 5 s
S (169,67) (163,37) (157,00) (150,58) (144,09) (137,54) (130,92) (124,24) S (117,49) (110,67) (103,79) S (96,84) | (1.606,18)
s s s S S s s
s - : : : s |- : : s - s s s - |-
3 3 3 s 3 3 s 3 s 3
$ 9.627,62 5.315,86 5.371,14 5.655,78 5.586,09 5.893,86 5.891,67 6.001,67 $ 6.162,78 6.126,07 6.132,95 $ 6.259,55 | 74.025,05
5 5 s S S S S S 5 s
S 1.444,14 797,38 805,67 848,37 837,91 884,08 883,75 900,25 S 924,42 918,91 919,94 S 938,93 | 11.103,76
s s s s s s s s s s
$ 8.183,48 4.518,49 4.565,47 4.807,41 4.748,18 5.009,78 5.007,92 5.101,42 $ 5.238,37 5.207,16 5.213,01 $ 5.320,61 | 62.921,29
s s s s s s s 5 5 s
S 2.045,87 1.129,62 1.141,37 1.201,85 1.187,05 1.252,44 1.251,98 1.275,36 S 1.309,59 1.301,79 1.303,25 S 1.330,15 15.730,32
s s 3 s s s s s $ s
$ 6.137,61 3.388,86 3.424,10 3.605,56 3.561,14 3.757,33 3.755,94 3.826,07 $ 3.928,77 3.905,37 3.909,76 $ 3.990,46 | 47.190,97
2019
TOTAL
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JUuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE ANUAL
95 96 97 99 99 100 101 101 102 102 103 103
126 128 128 130 130 131 132 132 133 134 134 136
95 1 1 2 0 1 1 0 1 0 1 0
126 2 0 2 0 1 1 0 1 1 0 2
5%
$ $ s $ s s
S 1.732,10 18,23 18,23 36,47 S - | 18,23 18,23 S -1 S 18,23 S - | 18,23 S -




$ $ s $ s $
3.828,84 60,78 - 60,78 S - 130,39 30,39 S 30,39 30,39 S 60,78
$ $ s $ $ s $ $ s
4.839,13 4.890,07 4.941,01 5.042,88 5.042,88 5.093,82 5.144,76 5.144,76 5.195,70 5.195,70 5.246,64 5.246,64
$ $ s $ $ s $ $ s
13.010,26 13.216,77 13.216,77 13.423,29 13.423,29 13.526,54 13.629,80 13.629,80 13.733,06 13.836,31 13.836,31 14.042,82
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
23.410,33 18.185,85 18.176,01 18.563,41 18.466,17 18.668,98 18.823,18 18.774,56 18.977,37 19.062,40 19.101,18 19.350,23 | 229.559,68
$ $ s $ $ s s s $ $
3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 45.701,78
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
19.601,85 14.377,37 14.367,53 14.754,93 14.657,69 14.860,50 15.014,70 14.966,08 15.168,89 15.253,91 15.292,70 15.541,75 183.857,90
$ $ s $ $ s s $ s $
4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 54.238,03
$ $ s $ $ s $ $ s $
1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 17.169,70
$ $ s $ $ s $ $ s $
231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 | 2.772,19
$ $ s $ $ s $ $ s $
1.404,62 1.091,15 1.090,56 1.113,80 1.107,97 1.120,14 1.129,39 1.126,47 1.138,64 1.143,74 1.146,07 1.161,01 13.773,58
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
12.015,57 7.104,56 7.095,31 7.459,46 7.368,06 7.558,70 7.703,65 7.657,94 7.848,59 7.928,51 7.964,97 8.199,08 95.904,40
$ $ s $ $ s s $ s $
(89,82) (82,73) (75,58) (68,35) (61,05) (53,68) (46,23) (38,71) (31,12) (23,46) (15,71) (7,90) | (594,33)
$ $ s $ s $
- - - - s - |- - s - |3 s - |-
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
11.925,75 7.021,83 7.019,74 7.391,12 7.307,01 7.505,03 7.657,41 7.619,23 7.817,47 7.905,05 7.949,25 8.191,18 95.310,07
$ $ s $ $ s $ $ s $
1.788,86 1.053,27 1.052,96 1.108,67 1.096,05 1.125,75 1.148,61 1.142,88 1.172,62 1.185,76 1.192,39 1.228,68 14.296,51
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10.136,89 5.968,55 5.966,78 6.282,45 6.210,96 6.379,27 6.508,80 6.476,34 6.644,85 6.719,30 6.756,86 6.962,51 | 81.013,56
$ $ s $ $ s s $ s $
2.534,22 1.492,14 1.491,69 1.570,61 1.552,74 1.594,82 1.627,20 1.619,09 1.661,21 1.679,82 1.689,22 1.740,63 20.253,39
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $
7.602,67 4.476,41 4.475,08 4.711,84 4.658,22 4.784,46 4.881,60 4.857,26 4.983,63 5.039,47 5.067,65 5.221,88 60.760,17




ANEXO 26: ESTADO DE RESULTADO MENSUAL - PESIMISTA NO APALANCADO

2015
TOTAL
DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE | ANUAL
8% 16% 24% 32% 40% 48% 56% 64% 72% 80% 88%
# CLIENTES PRODUCTO 1 6 12 18 24 30 36 42 48 54 60 66 75 471
# CLIENTES PRODUCTO 2 6 16 24 32 40 48 56 64 72 80 88 100 626
CLIENTES NUEVOS PRODUCTO 1 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 9
CLIENTES NUEVOS PRODUCTO 2 6 10 8 8 8 8 8 8 8 8 8 12
INCREMENTO DE PRECIO 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MATRICULA PRODUCTO 1 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 135,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MATRICULA PRODUCTO 2 150,00 250,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 300,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MENSUALIDADES PRODUCTO 1 251,44 502,88 754,33 1.005,77 1.257,21 1.508,65 1.760,09 2.011,54 2.262,98 2.514,42 2.765,86 3.143,02
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MENSUALIDADES PRODUCTO 2 509,69 1.359,18 2.038,78 2.718,37 3.397,96 4.077,55 4.757,14 5.436,74 6.116,33 6.795,92 7.475,51 8.494,90
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(+) INGRESOS POR VENTAS 1.001,14 2.202,07 3.083,10 4.014,14 4.945,17 5.876,20 6.807,24 7.738,27 8.669,31 9.600,34 10.531,37 12.072,93 | 76.541,27
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(-) COSTO DE VENTA 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 38.819,76
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS (2.233,84) | (1.032,91) (151,88) 779,16 1.710,19 2.641,22 3.572,26 4.503,29 5.434,33 6.365,36 7.296,39 8.837,95 37.721,51
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 46.198,52




$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(-) GASTOS DE VENTAS 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 14.615,80
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(-) GASTOS OPERACIONALES 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(-)GASTOS COMISION COBRO 60,07 132,12 184,99 240,85 296,71 352,57 408,43 464,30 520,16 576,02 631,88 724,38 4.592,48
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD OPERACIONAL (7.561,77) | (6.432,90) (5.604,72) | (4.729,55) | (3.854,38) | (2.979,21) | (2.104,04) (1.228,86) (353,69) 521,48 1.396,65 2.845,71 (30.085,28)
S S S S $ S $ S $ $ $ S $
() GASTOS FINANCIEROS - - - - - - - - - - - - 5
S S S S $ S $ S $ $ $ S $
(+) OTROS INGRESOS - - - - - - - - - - - - 5
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION (7.561,77) | (6.432,90) (5.604,72) | (4.729,55) | (3.854,38) | (2.979,21) | (2.104,04) (1.228,86) (353,69) 521,48 1.396,65 2.845,71 (30.085,28)
S S S S $ S $ S $ $ $ S $
() 15% PARTICIPACION TRABAJADORES (1.134,27) | (964,93) (840,71) (709,43) (578,16) (446,88) (315,61) (184,33) (53,05) 78,22 209,50 426,86 (4.512,79)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (6.427,51) | (5.467,96) (4.764,02) | (4.020,12) | (3.276,22) | (2.532,33) | (1.788,43) (1.044,53) (300,64) 443,26 1.187,15 2.418,85 (25.572,49)
S S S S $ S $ S $ $ $ S S
() 25% IMPUESTO A LA RENTA (1.606,88) | (1.366,99) (1.191,00) | (1.005,03) | (819,06) (633,08) (447,11) (261,13) (75,16) 110,81 296,79 604,71 (6.393,12)
S S S S $ S $ S $ $ $ S S
(=) UTILIDAD NETA (4.820,63) | (4.100,97) (3.573,01) | (3.015,09) | (2.457,17) | (1.899,25) | (1.341,32) (783,40) (225,48) 332,44 890,37 1.814,14 (19.179,37)
2016
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
75 75 75 76 76 76 76 76 76 76 76 76 909
100 100 100 101 101 101 101 101 101 101 101 101 1.209
75 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0
100 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0
5%




$ 118125 $ - 18 - 18 1575 | $ - 1S - 18 - 18 - 18 $ - 18 - 13 -

$ 262500 $ - 18 - 18 26,25 | $ - s - 18 - 18 - 18 $ - 18 - 13 -

S 3.300,18 S 3.300,18 | $ 3.300,18 | $ 3.344,18 | S 3.344,18 | $ 3.344,18 | $ 3.344,18 | $ 3.344,18 | $ 3.34418 | $ 3.344,18 | $ 3.344,18 | $ 3.344,18

$ 8.919,65 S 8.919,65 | $ 8.919,65 | $ 9.008,84 | $ 9.008,84 | $ 9.008,84 | $ 9.008,84 | $ 9.008,84 | $ 9.008,84 | $ 9.008,84 | $ 9.008,84 | $ 9.008,84

$  16.026,07 $ 1221982 | § 12.219,82 | $§ 1239502 | $ 12.353,02 | $ 12.353,02 | $§ 12.353,02 | $ 12.353,02 | $ 12.353,02 | $ 12.353,02 | $ 12.353,02 | § 12.353,02 | $  151.684,90
$ 3.435,58 S 3.43558 | $ 3.43558 | $ 3.43558 | $ 343558 | $ 3.43558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 3.435,58 | $ 343558 | $ 3.43558 | $ 41.227,01
$  12.590,49 $ 8.784,24 | $ 8.784,24 | $ 8.959,44 | $ 8.917,44 | $ 8.917,44 | $ 8.917,44 | $ 8.917,44 | $ 8.917,44 | $ 8.917,44 | $ 8.917,44 | $ 8.917,44 | $ 110.457,89
S 4.073,31 S 4.07331 | S 4.07331 | $ 4.07331 | $ 407331 | $ 4.07331 | S 4.07331 | S 4.07331 | S 407331 | $ 407331 | S 4.07331 | $ 407331 | $ 48.879,69
$ 1.289,98 $ 1.289,98 | $ 1.289,98 | $ 1.289,98 | $ 1.289,98 | $ 1.289,98 | § 1.289,98 | $ 1.289,98 | $ 1.289,98 | $ 1.289,98 | $ 1.289,98 | $ 1.289,98 | § 15.479,72
S 207,34 S 20734 | $ 207,34 | $ 207,34 | S 20734 | $ 20734 | S 207,34 | S 207,34 | S 20734 | $ 207,34 | S 207,34 | S 207,34 | $ 2.488,08
$ 961,56 S 733,19 | $ 733,19 | $ 743,70 | $ 741,18 | $ 741,18 | $ 741,18 | $ 741,18 | S 741,18 | $ 741,18 | S 741,18 | $ 741,18 | $ 9.101,09
$ 6.058,30 $ 2.480,42 | $ 2.480,42 | $ 2.64511 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 34.509,30
$ - $ - 1S - 18 - |s - 1$ - S - S - s $ - 1$ -1 - 1S >
$ - $ - |$s - 18 -1 - 1$ - |$ - s - s $ -1 - |s - 1S >
$ 6.058,30 $ 2.480,42 | $ 2.480,42 | $ 2.64511 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 2.605,63 | $ 34.509,30
$ 908,74 $ 372,06 | $ 372,06 | $ 396,77 | $ 390,84 | S 390,84 | $ 390,84 | 390,84 | $ 390,84 | $ 390,84 | $ 390,84 | $ 390,84 | $ 5.176,40
$ 5.149,55 $ 2.10836 | $ 2.108,36 | $ 2.248,34 | $ 2.214,79 | $ 2.214,79 | $ 2.214,79 | $ 2.214,79 | $ 2.214,79 | $ 2.214,79 | $ 2.214,79 | $ 2.214,79 | $ 29.332,91
$ 1.287,39 $ 527,09 | $ 527,09 | $ 562,09 | $ 553,70 | $ 553,70 | $ 553,70 | $ 553,70 | $ 553,70 | $ 553,70 | $ 553,70 | $ 553,70 | $ 7.333,23
$ 3.862,17 $ 1.581,27 | $ 1.581,27 | $ 1.686,26 | $ 1.661,09 | $ 1.661,09 | $ 1.661,09 | $ 1.661,09 | $ 1.661,09 | $ 1.661,09 | $ 1.661,09 | $ 1.661,09 | $ 21.999,68

2017
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
76 76 76 76 76 76 76 77 77 77 77 77 917
101 101 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 1.222




76 0 0 0 1 0 0 0 0
101 0 0 0 0 0 0 0 0
5%
1.256,85 $ $ $ $ -8 - 18 - 18 16,54 | $ - 1S - |8 - 18 -
$
2.783,81 S 27,56 S S - 1S - 1S - 18 -1 s ) - 18 - 18 -
$ $ $ $
3.511,39 3.511,39 3.511,39 3.511,39 3.511,39 $  3511,39 | $  3511,39 | $ 3.557,59 | $ 3.557,59 | $ 3.557,59 | $ 3.557,59 | $ 3.557,59
$ $ $ $
9.459,28 9.459,28 9.552,94 9.552,94 9.552,94 $ 955294 | $ 955294 $ 9.552,94 | $ 9.552,94 | $ 9.552,94 | $ 9.552,94 | $ 9.552,94
$ $ $ $ $ $
17.011,33 12.970,67 13.091,89 13.064,33 13.064,33 13.064,33 13.064,33 $ 13.127,07 | $ 13.110,53 | $ 13.110,53 | $ 13.110,53 | $ 13.110,53 | $  160.900,40
$ $ $ $ $
3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 3.555,43 $ 355543 | $ 355543 | $ 3.555,43 | $ 3.555,43 | $ 3.555,43 | $ 3.555,43 | $ 3.555,43 | 42.665,17
$ $ $ $ $ $
13.455,90 9.415,24 9.536,46 9.508,90 9.508,90 9.508,90 9.508,90 $ 9.571,64 | $ 9.555,10 | $ 9.555,10 | $ 9.555,10 | $ 9.555,10 | $  118.235,22
$ $ $ $ $
4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 4.216,82 $ 421682 | $ 421682 | $ 4.216,82 | $ 421682 | $ 421682 | $ 4.216,82 | $ 4.216,82 | 50.601,83
$ $ $ $ $
1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 1.335,24 $ 133524 | $ 1.33524 | $ 1.33524 | $ 1.335,24 | $ 1.33524 | $ 1.335,24 | $ 1.335,24 | 16.022,87
$ $ $ $ $ $ $ S S $ $
214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 $ 2.579,39
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.020,68 778,24 785,51 783,86 783,86 783,86 783,86 787,62 786,63 786,63 786,63 786,63 $ 9.654,02
$ $ $ $ $ $ $
6.668,22 2.869,99 2.983,94 2.958,03 2.958,03 2.958,03 2.958,03 $ 3.017,01 | $ 3.001,46 | $ 3.001,46 | $ 3.001,46 | $ 3.001,46 | 39.377,11
- $ $ $ $ - 1S - 18 -1s -1 - 1S -1 s - 1$ -1 s -




$ - $ - 18 -8 $ - 18 - 18 - 18 - |8 - |8 -8 - 18 ) -
$ $ $ $ $ $ $
$  6.668,22 2.869,99 2.983,94 2.958,03 2.958,03 2.958,03 2.958,03 $ 3.017,01 | $ 3.001,46 | $ 3.001,46 | $ 3.001,46 | $ 3.001,46 | 39.377,11
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  1.000,23 430,50 447,59 443,70 443,70 443,70 443,70 452,55 450,22 450,22 450,22 450,22 $ 5.906,57
$ $ $ $ $ $ $
$  5.667,98 2.439,49 2.536,35 2.514,33 2.514,33 2.514,33 2.514,33 $ 2.564,45 | $ 2.551,24 | $ 2.551,24 | $ 2.551,24 | $ 2.551,24 | 33.470,54
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$  1.417,00 609,87 634,09 628,58 628,58 628,58 628,58 641,11 637,81 637,81 637,81 637,81 $ 8.367,64
$ $ $ $ $ $ $
$  4.250,99 1.829,62 1.902,26 1.885,74 1.885,74 1.885,74 1.885,74 $ 1.923,34 | $ 1.913,43 | $ 1.913,43 | $ 1.913,43 | $ 1.913,43 | 25.102,91
2018
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
77 77 77 77 77 77 77 77 77 78 78 78 927
102 102 102 102 102 102 102 103 103 103 103 103 1.229
77 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0
102 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0
5%
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.337,06 - - - - - - - - 17,36 - -
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 2.951,94 - - - - - - 28,94 - - - -
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.783,98 3.783,98 3.783,98
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.128,93 10.128,93 10.128,93 10.128,93 10.128,93
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 18.055,06 13.766,06 13.766,06 13.766,06 13.766,06 13.766,06 13.766,06 13.893,34 13.864,40 13.930,27 13.912,91 13.912,91 170.165,22
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 44.156,12




$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 14.375,38 10.086,38 10.086,38 10.086,38 10.086,38 10.086,38 10.086,38 10.213,66 10.184,72 10.250,60 10.233,23 10.233,23 126.009,10
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 52.387,17
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 16.585,96
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 2.674,06
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.083,30 825,96 825,96 825,96 825,96 825,96 825,96 833,60 831,86 835,82 834,77 834,77 10.209,91
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 7.321,48 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.409,46 3.382,26 3.444,18 3.427,86 3.427,86 44.152,01
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 7.321,48 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.409,46 3.382,26 3.444,18 3.427,86 3.427,86 44.152,01
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.098,22 493,47 493,47 493,47 493,47 493,47 493,47 511,42 507,34 516,63 514,18 514,18 6.622,30
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 6.223,26 2.796,35 2.796,35 2.796,35 2.796,35 2.796,35 2.796,35 2.898,04 2.874,92 2.927,55 2.913,68 2.913,68 37.529,21
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.555,81 699,09 699,09 699,09 699,09 699,09 699,09 724,51 718,73 731,89 728,42 728,42 9.382,30
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 4.667,44 2.097,26 2.097,26 2.097,26 2.097,26 2.097,26 2.097,26 2.173,53 2.156,19 2.195,67 2.185,26 2.185,26 28.146,91
2019
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
78 78 79 79 79 79 79 79 79 79 79 79 946
103 103 103 103 103 103 103 103 103 104 104 104 1.239
78 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0
103 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0
5%
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.422,14 - 18,23 - - - - - - - - -




$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
3.129,93 - - - - - - - - 30,39 - -
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
3.973,18 3.973,18 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.738,63 10.738,63 10.738,63
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
19.160,62 14.608,55 14.677,72 14.659,49 14.659,49 14.659,49 14.659,49 14.659,49 14.659,49 14.793,14 14.762,75 14.762,75 180.722,49
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 45.701,78
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
15.352,14 10.800,07 10.869,24 10.851,01 10.851,01 10.851,01 10.851,01 10.851,01 10.851,01 10.984,65 10.954,27 10.954,27 135.020,71
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 54.238,03
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 17.169,70
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 2.772,19
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.149,64 876,51 880,66 879,57 879,57 879,57 879,57 879,57 879,57 887,59 885,76 885,76 10.843,35
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
8.020,85 3.741,90 3.806,92 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.915,41 3.886,84 3.886,84 49.997,44
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
8.020,85 3.741,90 3.806,92 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.915,41 3.886,84 3.886,84 49.997,44
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.203,13 561,28 571,04 568,47 568,47 568,47 568,47 568,47 568,47 587,31 583,03 583,03 7.499,62
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
6.817,72 3.180,61 3.235,88 3.221,31 3.221,31 3.221,31 3.221,31 3.221,31 3.221,31 3.328,09 3.303,82 3.303,82 42.497,82
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.704,43 795,15 808,97 805,33 805,33 805,33 805,33 805,33 805,33 832,02 825,95 825,95 10.624,46
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
5.113,29 2.385,46 2.426,91 2.415,99 2.415,99 2.415,99 2.415,99 2.415,99 2.415,99 2.496,07 2.477,86 2.477,86 31.873,37




ANEXO 27: ESTADO DE RESULTADO MENSUAL - PESIMISTA APALANCADO

2015
DETALLE ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE | TOTAL ANUAL
8% 16% 24% 32% 40% 48% 56% 64% 72% 80% 88%
# CLIENTES PRODUCTO 1 6 12 18 24 30 36 42 48 54 60 66 75 471
# CLIENTES PRODUCTO 2 6 16 24 32 40 48 56 64 72 80 88 100 626
CLIENTES NUEVOS PRODUCTO 1 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 6 9
CLIENTES NUEVOS PRODUCTO 2 6 10 8 8 8 8 8 8 8 8 8 12
INCREMENTO DE PRECIO 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MATRICULA PRODUCTO 1 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 90,00 135,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MATRICULA PRODUCTO 2 150,00 250,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 300,00
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MENSUALIDADES PRODUCTO 1 251,44 502,88 754,33 1.005,77 1.257,21 1.508,65 1.760,09 2.011,54 2.262,98 2.514,42 2.765,86 3.143,02
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
MENSUALIDADES PRODUCTO 2 509,69 1.359,18 2.038,78 2.718,37 3.397,96 4.077,55 4.757,14 5.436,74 6.116,33 6.795,92 7.475,51 8.494,90
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(+) INGRESOS POR VENTAS 1.001,14 2.202,07 3.083,10 4.014,14 4.945,17 5.876,20 6.807,24 7.738,27 8.669,31 9.600,34 10.531,37 12.072,93 76.541,27
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
() COSTO DE VENTA 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 3.234,98 38.819,76
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS (2.233,84) | (1.032,91) (151,88) 779,16 1.710,19 2.641,22 3.572,26 4.503,29 5.434,33 6.365,36 7.296,39 8.837,95 37.721,51
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 3.849,88 46.198,52
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
() GASTOS DE VENTAS 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 1.217,98 14.615,80
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
() GASTOS OPERACIONALES 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00




$ $ $ $ $ $ $ S S S S $ $
(-)GASTOS COMISION COBRO 60,07 132,12 184,99 240,85 296,71 352,57 408,43 464,30 520,16 576,02 631,88 724,38 4.592,48
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD OPERACIONAL (7.561,77) | (6.432,90) (5.604,72) | (4.729,55) | (3.854,38) | (2.979,21) | (2.104,04) (1.228,86) (353,69) 521,48 1.396,65 2.845,71 (30.085,28)
$ $ $ $ $ $ $ S S S S $ $
(-) GASTOS FINANCIEROS (359,83) (355,40) (350,93) (346,42) (341,86) (337,26) (332,61) (327,92) (323,17) (318,39) (313,55) (308,67) (4.016,02)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(+) OTROS INGRESOS - - - - - - - - - - - - 5
) $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION (7.921,60) | (6.788,30) (5.955,66) | (5.075,97) | (4.196,24) | (3.316,47) | (2.436,65) (1.556,78) (676,87) 203,09 1.083,10 2.537,04 (34.101,30)
$ $ $ $ $ $ $ S S S S $ $
() 15% PARTICIPACION TRABAJADORES (1.188,24) | (1.018,24) (893,35) (761,40) (629,44) (497,47) - - - 30,46 162,46 380,56 (4.414,65)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (6.733,36) | (5.770,05) (5.062,31) | (4.314,58) | (3.566,81) | (2.819,00) | (2.436,65) (1.556,78) (676,87) 172,63 920,63 2.156,48 (29.686,65)
$ $ $ $ $ $ $ S S S S $ $
() 25% IMPUESTO A LA RENTA (1.683,34) | (1.442,51) (1.265,58) (1.078,64) | (891,70) (704,75) (609,16) - - 43,16 230,16 539,12 (6.863,25)
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
(=) UTILIDAD NETA (5.050,02) | (4.327,54) (3.796,73) | (3.235,93) | (2.675,10) | (2.114,25) | (1.827,48) (1.556,78) (676,87) 129,47 690,48 1.617,36 (22.823,40)
2016
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
75 75 75 76 76 76 76 76 76 76 76 76
100 100 100 101 101 101 101 101 101 101 101 101
75 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0
100 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0
5%
$ 1.181,25 $ - 18 - 18 1575 | S - 18 - 18 - $ - 1S - 18 -1 8 - |8 -
$ 2.625,00 $ - 18 - 18 2625 | S - 18 - 18 - $ - 1S - 18 - 18 - |18 -
$  3.300,18 $ 330018 | $ 330018 | $ 334418 | $ 334418 | $ 334418 | $ 334418 | $ 334418 | $ 334418 | $ 334418 | $ 334418 | $  3.344,18
$ 891965 $ 891965 | $ 891965 | $ 900884 |$ 900884 | $ 90088 |$ 90088 |$ 900884 |$ 900884 | $ 9.0088 | $ 900884 | $  9.008,84
$  16.026,07 $ 1221982 | $ 12.219,82 | $ 1239502 | $ 12353,02 | $ 12.353,02 | $ 12.353,02 | $ 12353,02 | $ 12353,02 | $ 12.353,02 | $ 12.353,02 | $ 12.353,02 | § 151.684,90
$  3.43558 $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | $ 343558 | §  41.227,01
$  12.590,49 $ 878424 | $ 878424 | $ 895944 |$ 891744 |$ 891744 | $ 891744 | $ 891744 | $ 891744 | $ 891744 | $ 891744 | $ 891744 | $  110.457,89
$ 407331 $ 407331 | $ 407331 | $ 407331 |$ 407331 |$ 407331 | $ 407331 |$ 407331 |$ 407331 | $ 407331 | $ 407331 | $ 407331 | $  48.879,69




$  1.289,98 $ 128998 | $ 128998 | $ 128998 |$ 128998 |$  1.28998 | $  1.289,98 | $ 128998 |$ 128998 | $  1.289,98 | $ 128998 | $ 128998 | $  15.479,72
$ 207,34 $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 207,34 | $ 2.488,08
$ 961,56 $ 733,19 | $ 733,19 | $ 743,70 | $ 741,18 | $ 741,18 | $ 741,18 | $ 741,18 | $ 741,18 | $ 741,18 | $ 741,18 | $ 741,18 | $ 9.101,09
$  6.058,30 $ 248042 | $ 248042 | $ 264511 |$ 260563 | $ 260563 | $ 260563 | $ 260563 | $ 260563 | $ 260563 | $ 260563 | $ 260563 | $  34.509,30
$ (303,74) $ (298,76) | $ (293,73) | $ (288,66) | $ (283,53) | $ (278,35) | $ (273,12) | $ (267,84) | $  (26251) | $  (257,12) | $ (251,68) | $ (246,19) | $§  (3.305,23)
$ - $ - s - s - s - s - s - $ - 1S - 1S - 1S - 1S - 1S -
$  5.754,56 $ 218166 | $ 218669 | $ 235645 | $ 232210 | $ 232728 | $ 233251 |$ 233779 |$ 234312 | $ 234851 | $ 235395 | $ 235944 | $  31.204,07
$ 863,18 $ 327,25 | $ 328,00 | $ 353,47 | $ 348,32 | $ 349,09 | $ 349,88 | $ 350,67 | $ 351,47 | $ 352,28 | $ 353,09 | $ 353,92 | $ 4.680,61
$  4.891,37 $ 185441 | $ 1.85869 | $ 200299 |$ 197379 |$ 197819 | $ 1.98263 |$ 198712 |$ 199166 | $ 1.99623 | $ 200086 | $ 200552 | $  26.523,46
2017
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
76 76 76 76 76 76 76 77 77 77 77 77
101 101 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102
76 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0
101 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0
5%
$
$ 1.256,85 $ - S - 1S - 18 - s - |1S - 16,54 $ - 1S - 1S - 1S -
$ 2.783,81 $ - S 27,56 | $ - 18 - s - |1S - 1S - 1S - 1S - 1S - 1S -
$ 351139 $  3511,39 | $  3511,39 | $ 351139 | $  3511,39 | $ 351139 | $ 351139 | $ 3.557,59 | $ 3.557,59 | $ 3.557,59 | $ 3.557,59 | $ 3.557,59
$  9.459,28 $ 945928 | $ 955294 | $ 955294 | $ 955294 | $ 955294 | $ 955294 | $ 9.552,94 | $ 9.552,94 | $ 9.552,94 | $ 9.552,94 | $ 9.552,94
$ $ $ S S S
$  17.011,33 $ 12.970,67 | $ 13.091,80 | $ 13.06433 | $ 13.064,33 | $ 13.064,33 | $  13.064,33 | 13.127,07 13.110,53 13.110,53 13.110,53 13.110,53 160.900,40
$
$ 355543 $ 355543 | $ 355543 | $ 355543 | § 355543 | $ 355543 | $ 355543 | $ 3.555,43 | $ 3.555,43 | $ 3.555,43 | $ 3.555,43 | $ 3.555,43 | 42.665,17
$ $ $ $ $ $
$  13.455,90 $ 941524 | $ 953646 | $ 950890 | $  9.508,90 | $  9.508,90 | $  9.508,90 | 9.571,64 9.555,10 9.555,10 9.555,10 9.555,10 118.235,22
$
$ 421682 $ 421682 | $ 421682 | $ 421682 | S 421682 | $ 421682 | $ 421682 | $ 421682 | $ 421682 | $ 421682 | $ 421682 | $ 4.216,82 | 50.601,83
$
$ 133524 $ 133524 |$ 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 133524 | $ 1.335,24 | 16.022,87
S S S $ S S $ $ $ S S $
$ 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 214,95 2.579,39
S S S $ S S $ $ $ S S $
$  1.020,68 778,24 785,51 783,86 783,86 783,86 783,86 787,62 786,63 786,63 786,63 786,63 9.654,02
$  6.668,22 $ 286999 | $§ 298394 | $ 295803 | $ 295803 | $ 295803 | $ 295803 | $ $ $ $ $ $




3.017,01 3.001,46 3.001,46 3.001,46 3.001,46 39.377,11
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ (240,64) (235,04) (229,39) (223,68) (217,91) (212,08) (206,20) (200,26) (194,26) (188,20) (182,08) (175,91) (2.505,65)
$ - $ - S - 1S -1 $ -1 S -1 S - 1S $ - 1S - 18 - s - 1S
$ $ $ $ $ $
$  6.427,57 $ 263495 |$ 275455 | $ 273435 | $ 274012 | § 274595 | $  2.751,83 | 2.816,75 2.807,20 2.813,26 2.819,38 2.825,55 36.871,46
$ $ S $ S S $ $ $ S S $
$ 964,14 395,24 413,18 410,15 411,02 411,89 412,77 422,51 421,08 421,99 422,91 423,83 5.530,72
$ $ $ $ $ $
$  5.463,43 $ 223971 |$ 234137 | $ 232420 | $ 232910 | $ 233406 | $  2.339,06 | 2.394,23 2.386,12 2.391,27 2.396,47 2.401,72 31.340,74
S S S $ S S $ $ $ S S S
$ 136586 559,93 585,34 581,05 582,28 583,51 584,76 598,56 596,53 597,82 599,12 600,43 7.835,18
$ $ $ $ $ $
$  4.097,58 $ 167978 | $ 175603 | $ 174315 | $ 174683 | $ 175054 | $  1.754,29 | 1.795,68 1.789,59 1.793,45 1.797,35 1.801,29 23.505,55
2018
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
77 77 77 77 77 77 77 77 77 78 78 78
102 102 102 102 102 102 102 103 103 103 103 103
77 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0
102 0 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0
5%
S S S S $ S $ S S $ $
$ 1.337,06 - - - - - - - - 17,36 - -
S S S S $ S $ S $ $
$ 2.951,94 - - - - - - 28,94 - - - -
S S S S $ S $ S S $ $
$ 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.735,47 3.783,98 3.783,98 3.783,98
S S S S $ S $ S S $ $
$ 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.030,59 10.128,93 10.128,93 10.128,93 10.128,93 10.128,93
$ $ $ $ $ $ S $ $ $ $ $
$ 18.055,06 13.766,06 13.766,06 13.766,06 13.766,06 13.766,06 13.766,06 13.893,34 13.864,40 13.930,27 13.912,91 13.912,91 170.165,22
S S S S $ S $ S S $ $ S
$ 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 3.679,68 44.156,12
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 14.375,38 10.086,38 10.086,38 10.086,38 10.086,38 10.086,38 10.086,38 10.213,66 10.184,72 10.250,60 10.233,23 10.233,23 126.009,10
S S S S $ S $ S S $ $ $
$ 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 4.365,60 52.387,17
S S S S $ S $ S S $ $ S
$ 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 1.382,16 16.585,96
S S S S $ S $ S S $ $ S
$ 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 222,84 2.674,06




$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 1.083,30 825,96 825,96 825,96 825,96 825,96 825,96 833,60 831,86 835,82 834,77 834,77 10.209,91
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 7.321,48 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.289,82 3.409,46 3.382,26 3.444,18 3.427,86 3.427,86 44.152,01
S $ $ S $ S $ S S $ $ $
$ (169,67) (163,37) (157,00) (150,58) (144,09) (137,54) (130,92) (124,24) (117,49) (110,67) (103,79) (96,84) (1.606,18)
S $ $ S $ S $ S S $ $ $
s - - - - - - - - - - - - -
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 7.151,81 3.126,45 3.132,82 3.139,24 3.145,73 3.152,28 3.158,90 3.285,23 3.264,77 3.333,51 3.324,07 3.331,02 42,545,384
S $ $ S $ S $ S S $ $ $
$ 1.072,77 468,97 469,92 470,89 471,86 472,84 473,84 492,78 489,72 500,03 498,61 499,65 6.381,38
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 6.079,04 2.657,49 2.662,89 2.668,36 2.673,87 2.679,44 2.685,07 2.792,44 2.775,06 2.833,48 2.825,46 2.831,37 36.163,96
S S S S $ S $ S S S S S
$ 1.519,76 664,37 665,72 667,09 668,47 669,36 671,27 698,11 693,76 708,37 706,36 707,84 9.040,99
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
$ 4.559,28 1.993,11 1.997,17 2.001,27 2.005,40 2.009,58 2.013,80 2.094,33 2.081,29 2.125,11 2.119,09 2.123,53 27.122,97
2019
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE TOTAL ANUAL
78 78 79 79 79 79 79 79 79 79 79 79
103 103 103 103 103 103 103 103 103 104 104 104
78 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0
103 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 0
5%
S S S S $ S $ S S $ $
$ 1.422,14 - 18,23 - - - - - - - - -
S S S S $ S $ S S $ $
$ 3.129,93 - - - - - - - - 30,39 - -
S S S S $ S $ S S $ $
$ 3.973,18 3.973,18 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12 4.024,12




$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.635,37 10.738,63 10.738,63 10.738,63
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
19.160,62 14.608,55 14.677,72 14.659,49 14.659,49 14.659,49 14.659,49 14.659,49 14.659,49 14.793,14 14.762,75 14.762,75 180.722,49
$ S $ S $ S $ S S $ $ $
3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 3.808,48 45.701,78
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
15.352,14 10.800,07 10.869,24 10.851,01 10.851,01 10.851,01 10.851,01 10.851,01 10.851,01 10.984,65 10.954,27 10.954,27 135.020,71
S S S S $ S $ S S S S S
4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 4.519,84 54.238,03
S S S S $ S $ S S S S S
1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 1.430,81 17.169,70
$ S $ S $ S $ S S $ $ $
231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 231,02 2.772,19
$ S $ S $ S $ S S $ $ $
1.149,64 876,51 880,66 879,57 879,57 879,57 879,57 879,57 879,57 887,59 885,76 885,76 10.843,35
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
8.020,85 3.741,90 3.806,92 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.789,78 3.915,41 3.886,84 3.886,84 49.997,44
S S S S $ S $ S S $ $ S
(89,82) (82,73) (75,58) (68,35) (61,05) (53,68) (46,23) (38,71) (31,12) (23,46) (15,71) (7,90) (594,33)
S S S S $ S $ S S $ $ $
$ $ $ $ $ $ S $ $ $ $ $
7.931,02 3.659,17 3.731,34 3.721,43 3.728,73 3.736,10 3.743,55 3.751,07 3.758,66 3.891,95 3.871,13 3.878,95 49.403,10
S S S S $ S $ S S $ $ S
1.189,65 548,87 559,70 558,22 559,31 560,42 561,53 562,66 563,80 583,79 580,67 581,84 7.410,47
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
6.741,37 3.110,29 3.171,64 3.163,22 3.169,42 3.175,69 3.182,02 3.188,41 3.194,86 3.308,16 3.290,46 3.297,10 41.992,64
S S S S $ S $ S S $ $ $
1.685,34 777,57 792,91 790,80 792,36 793,92 795,50 797,10 798,71 827,04 822,61 824,28 10.498,16
$ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
5.056,03 2.332,72 2.378,73 2.372,41 2.377,07 2.381,77 2.386,51 2.391,30 2.396,14 2.481,12 2.467,84 2.472,83 31.494,48




ANEXO 28: ESTADO DE RESULTADO ANUAL - ESPERADO NO APALANCADO

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ESCENARIO ESPERADO NO APALANCADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $153.839,52 | $167.660,33 | $183.271,91 | $198.727,21
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 | $41.227,01| $42.665,17| $44.156,12| $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $112.612,51 | $124.995,16 | $139.115,79 | $153.025,43
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 | $48.879,69| $50.601,83| $52.387,17| $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80| $15.479,72| $16.022,87| $16.585,96| $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(-)JGASTOS COMISION COBRO $4.592,48 $9.230,37| $10.059,62| $10.996,31| $11.923,63
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 | $36.534,64 | $45.731,45| $56.472,30| $66.921,87
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$30.085,28 | $36.534,64 | $45.731,45| $56.472,30| $66.921,87
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.512,79 $5.480,20 $6.859,72 $8.470,85| $10.038,28
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$25.572,49 | $31.054,45| $38.871,73| $48.001,46| $56.883,59
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA -$6.393,12 $7.763,61 $9.717,93| $12.000,36| $14.220,90
(=) UTILIDAD NETA -$19.179,37 | $23.290,84 | $29.153,80| $36.001,09| $42.662,69




ANEXO 29: ESTADO DE RESULTADO ANUAL - ESPERADO APALANCADO

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ESCENARIO ESPERADO APALANCADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $153.839,52| $167.660,33| $183.271,91| $198.727,21
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 | $41.227,01| $42.665,17| $44.156,12| $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $112.612,51| $124.995,16| $139.115,79| $153.025,43
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 | $48.879,69| $50.601,83| $52.387,17| $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 | $15.479,72| $16.022,87| $16.58596| $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(-)GASTOS COMISION COBRO $4.592,48 $9.230,37| $10.059,62| $10.996,31| $11.923,63
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 | $36.534,64| $45.731,45| $56.472,30| $66.921,87
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02| -$3.305,23| -$2.505,65| -$1.606,18 -$594,33
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$34.101,30 | $33.229,41| $43.225,79| $54.866,12| $66.327,54
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.414,65 $4.984,41 $6.483,87 $8.229,92 $9.949,13
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$29.686,65 | $28.245,00| $36.741,93| $46.636,20| $56.378,41
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA -$6.863,25 $7.061,25 $9.185,48| $11.659,05| $14.094,60
(=) UTILIDAD NETA -$22.823,40| $21.183,75| $27.556,44| $34.977,15| $42.283,81




ANEXO 30: ESTADO DE RESULTADO ANUAL - OPTIMISTA NO APALANCADO

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ESCENARIO OPTIMISTA - NO APALANCADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $157.504,90 | $177.778,08| $203.653,75| $229.559,68
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76| $41.227,01| $42.665,17| $44.156,12| $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $116.277,89| $135.112,90| $159.497,63| $183.857,90
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 | $48.879,69| $50.601,83| $52.387,17| $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80| $15.479,72| $16.022,87| $16.585,96| $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00|  $2.488,08|  $2.579,39|  $2.674,06|  $2.772,19
(-)GASTOS COMISION COBRO $4.592,48|  $9.450,29| $10.666,68| $12.219,22| $13.773,58
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 | $39.980,10 | $55.242,13| $75.631,23| $95.904,40
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$30.085,28 | $39.980,10| $55.242,13| $75.631,23| $95.904,40
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.512,79|  $5.997,02|  $8.286,32| $11.344,68| $14.385,66
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$25.572,49 | $33.983,09| $46.955,81| $64.286,54| $81.518,74
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA -$6.393,12|  $8.495,77| $11.73895| $16.071,64| $20.379,68
(=) UTILIDAD NETA -$19.179,37| $25.487,31| $35.216,86| $48.214,91| $61.139,05




ANEXO 31: ESTADO DE RESULTADO ANUAL - OPTIMISTA APALANCADO

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ESCENARIO OPTIMISTA - APALANCADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $157.504,90 | $177.778,08| $203.653,75| $229.559,68
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 | $41.227,01| $42.665,17| $44.156,12| $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $116.277,89| $135.112,90 | $159.497,63 | $183.857,90
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 | $48.879,69| $50.601,83| $52.387,17| $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 | $15.479,72| $16.022,87| $16.585,96| $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00| $2.488,08| $2.579,39| $2.674,06|  $2.772,19
(-)GASTOS COMISION COBRO $4.592,48| $9.450,29| $10.666,68| $12.219,22| $13.773,58
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 | $39.980,10 | $55.242,13| $75.631,23| $95.904,40
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02| -$3.305,23| -$2.505,65| -$1.606,18 -$594,33
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION | -$34.101,30 | $36.674,87 | $52.736,48| $74.025,05| $95.310,07
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.414,65| $5.501,23| $7.910,47| $11.103,76| $14.296,51
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$29.686,65 | $31.173,64| $44.826,00| $62.921,29| $81.013,56
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA -$6.863,25|  $7.793,41| $11.206,50| $15.730,32| $20.253,39
(=) UTILIDAD NETA -$22.823,40 | $23.380,23| $33.619,50| $47.190,97| $60.760,17




ANEXO 32: ESTADO DE RESULTADO ANUAL - PESIMISTA NO APALANCADO

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ESCENARIO PESIMISTA NO APALANCADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $151.684,90 | $160.900,40 | $170.165,22 | $180.722,49
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76| $41.227,01| $42.665,17| $44.156,12| $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $110.457,89 | $118.235,22| $126.009,10| $135.020,71
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52| $48.879,69| $50.601,83| $52.387,17| $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80| $15.479,72| $16.022,87| $16.585,96| $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(-)JGASTOS COMISION COBRO $4.592,48 $9.101,09 $9.654,02| $10.209,91| $10.843,35
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 | $34.509,30| $39.377,11| $44.152,01| $49.997,44
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$30.085,28 | $34.509,30| $39.377,11| $44.152,01| $49.997,44
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.512,79 $5.176,40 $5.906,57 $6.622,80 $7.499,62
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$25.572,49 | $29.332,91| $33.470,54| $37.529,21| $42.497,82
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA -56.393,12 $7.333,23 $8.367,64 $9.382,30| $10.624,46
(=) UTILIDAD NETA -$19.179,37 | $21.999,68| $25.102,91| $28.146,91| $31.873,37




ANEXO 33: ESTADO DE RESULTADO ANUAL - PESIMISTA APALANCADO

ESTADO DE RESULTADOS ANUAL

ESCENARIO PESIMISTA - APALANCADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $151.684,90| $160.900,40| $170.165,22| $180.722,49
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $110.457,89| $118.235,22| $126.009,10| $135.020,71
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(-)GASTOS COMISION COBRO $4.592,48 $9.101,09 $9.654,02 $10.209,91 $10.843,35
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $34.509,30 $39.377,11 $44.152,01 $49.997,44
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02 -$3.305,23 -$2.505,65 -$1.606,18 -5594,33
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 50,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$34.101,30 $31.204,07 $36.871,46 $42.545,84 $49.403,10
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -54.414,65 $4.680,61 $5.530,72 $6.381,88 $7.410,47
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$29.686,65 $26.523,46 $31.340,74 $36.163,96 $41.992,64
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA -$6.863,25 $6.630,86 $7.835,18 $9.040,99 $10.498,16
(=) UTILIDAD NETA -$22.823,40 $19.892,59 $23.505,55 $27.122,97 $31.494,48




ANEXO 34: FLUJO DE EFECTIVO NO APALANCADO - ESPERADO, OPTIMISTA, PESIMISTA

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

NO APALANCADO ESCENARIO ESPERADO

DETALLE PREOPERACION 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $153.839,52 | $167.660,33 | $183.271,91 | $198.727,21
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 | $41.227,01| $42.665,17| $44.156,12| $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51 | $112.612,51 | $124.995,16 | $139.115,79 | $153.025,43
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 | $48.879,69| $50.601,83| $52.387,17| $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 | $15.479,72| $16.022,87| $16.585,96| $17.169,70
() GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 | $36.534,64 | $45.731,45| $56.472,30| $66.921,87
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$30.085,28 | $36.534,64 | $45.731,45| $56.472,30| $66.921,87
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.512,79 $5.480,20 $6.859,72 $8.470,85| $10.038,28
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$25.572,49 | $31.054,45| $38.871,73| $48.001,46| $56.883,59
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA -$6.393,12 $7.763,61 $9.717,93| $12.000,36 | $14.220,90
(=) UTILIDAD NETA -$19.179,37 | $23.290,84 | $29.153,80 | $36.001,09 | $42.662,69
ACTIVIDADES DE INVERSION -$33.104,73 $0,00 $0,00 | -$10.862,67 $0,00 $0,00
(-)ADQUISICION P.P.E. - INTANGIBLES -$33.104,73 $0,00 $0,00 | -$10.862,67 $0,00 $0,00
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO $51.752,08 | -$1.861,41 $7.324,29 | $17.656,33 $6.329,90 $6.456,42
(+) DEUDA LARGO PLAZO
(+)INVERSION $51.752,08 $10.862,67
(+) AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
(+) VARIACION CUENTAS X COBRAR -$5.265,69 | -$1.088,62 -$527,50 -$662,71 -$675,34
(+) VARIACION SUELDOS Y SALARIOS $0,00 $5.015,64 $2.732,36 $2.832,64 $2.936,60
(+) VARIACION IMPUESTOS $41,14 $34,14 $286,17 $291,49 $326,69
(+)DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
(+)VALOR DE DESECHO
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $18.647,35| $28.223,87 | -$29.210,35| -$38.937,79| -$50.142,40 | -$60.465,45
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0| $18.647,35| -$9.576,52| $19.633,83| $19.633,83| $108.714,02
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $18.647,35| -$9.576,52 | $19.633,83| $58.571,62| $69.776,23 | $169.179,47




FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

NO APALANCADO ESCENARIO OPTIMISTA

DETALLE PREOPERACION 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $157.504,90 | $177.778,08| $203.653,75| $229.559,68
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $116.277,89| $135.112,90| $159.497,63| $183.857,90
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $39.980,10 | $55.242,13 $75.631,23 $95.904,40
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$30.085,28 $39.980,10 | $55.242,13 $75.631,23 $95.904,40
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.512,79 $5.997,02 $8.286,32 $11.344,68 $14.385,66
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$25.572,49 $33.983,09 $46.955,81 $64.286,54 | $81.518,74
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA -$6.393,12 $8.495,77 $11.738,95 $16.071,64 $20.379,68
(=) UTILIDAD NETA -$19.179,37 $25.487,31 $35.216,86 $48.214,91 $61.139,05
ACTIVIDADES DE INVERSION -$33.104,73 $0,00 $0,00| -$10.862,67 $0,00 $0,00
(-JADQUISICION P.P.E. - INTANGIBLES -$33.104,73 $0,00 $0,00| -$10.862,67 $0,00 $0,00
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO $51.752,08 | -$1.861,41 $7.260,70 |  $17.549,15 $6.255,48 $6.373,00
(+) DEUDA LARGO PLAZO
(+)INVERSION $51.752,08 $10.862,67
(+) AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
(+) VARIACION CUENTAS X COBRAR -$5.265,69 -$1.324,14 -$865,83 -$994,89 -$1.100,05
(+) VARIACION SUELDOS Y SALARIOS $0,00 $5.015,64 $2.732,36 $2.832,64 $2.936,60
(+) VARIACION IMPUESTOS $41,14 $206,06 $517,30 $549,25 $667,98
(+)DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
(+)VALOR DE DESECHO
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $18.647,35| $28.223,87 | -$32.719,40| -$48.555,65| -$69.375,75| -$89.531,40
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0| $18.647,35 -$9.576,52 $23.142,89 $23.142,89 | $141.074,29
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $18.647,35| -$9.576,52 $23.142,89 $71.698,54 | $92.518,63 | $230.605,68




FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

NO APALANCADO ESCENARIO PESIMISTA

DETALLE PREOPERACION 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $151.684,90 | $160.900,40| $170.165,22| $180.722,49
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 | $41.227,01| $42.665,17| $44.156,12| $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51 | $110.457,89 | $118.235,22| $126.009,10| $135.020,71
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 | $48.879,69| $50.601,83| $52.387,17| $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 | $15.479,72| $16.022,87| $16.585,96| $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 | $34.509,30 | $39.377,11| $44.152,01| $49.997,44
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$30.085,28 | $34.509,30 | $39.377,11| $44.152,01| $49.997,44
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.512,79 $5.176,40 $5.906,57 $6.622,80 $7.499,62
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$25.572,49 | $29.332,91| $33.470,54| $37.529,21| $42.497,82
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA -$6.393,12 $7.333,23 $8.367,64 $9.382,30 |  $10.624,46
(=) UTILIDAD NETA -$19.179,37 | $21.999,68 | $25.102,91| $28.146,91| $31.873,37
ACTIVIDADES DE INVERSION -$33.104,73 $0,00 $0,00| -$10.862,67 $0,00 $0,00
(-)ADQUISICION P.P.E. - INTANGIBLES -$33.104,73 $0,00 $0,00| -$10.862,67 $0,00 $0,00
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO $51.752,08 | -$1.861,41 $7.380,92 | $17.662,40 $6.454,50 $6.546,53
(+) DEUDA LARGO PLAZO
(+)INVERSION $51.752,08 $10.862,67
(+) AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
(+) VARIACION CUENTAS X COBRAR -$5.265,69 -$910,82 -$378,75 -$401,19 -$424,92
(+) VARIACION SUELDOS Y SALARIOS $0,00 $5.015,64 $2.732,36 $2.832,64 $2.936,60
(+) VARIACION IMPUESTOS $41,14 -$87,03 $143,49 $154,57 $166,38
(+)DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
(+)VALOR DE DESECHO
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $18.647,35 | $28.223,87 | -$27.128,38| -$32.577,38| -$37.697,52| -$43.450,90
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0| $18.647,35| -$9.576,52| $17.551,86| $17.551,86| $87.826,76
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $18.647,35 | -$9.576,52| $17.551,86| $50.129,24| $55.249,38 | $131.277,66




ANEXO 35: FLUJO DE EFECTIVO APALANCADO - ESPERADO, OPTIMISTA, PESIMISTA

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL
APALANCADO ESCENARIO ESPERADO

DETALLE PREOPERACION 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $153.839,52| $167.660,33| $183.271,91| $198.727,21
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $112.612,51| $124.995,16| $139.115,79| $153.025,43
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $36.534,64 $45.731,45 $56.472,30 $66.921,87
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02 -$3.305,23 -$2.505,65 -$1.606,18 -$594,33
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$34.101,30 $33.229,41 $43.225,79 $54.866,12 $66.327,54
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.414,65 $4.984,41 $6.483,87 $8.229,92 $9.949,13
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$29.686,65 $28.245,00 $36.741,93 $46.636,20 $56.378,41
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA -$6.863,25 $7.061,25 $9.185,48 $11.659,05 $14.094,60
(=) UTILIDAD NETA -$22.823,40 $21.183,75 $27.556,44 $34.977,15 $42.283,81
ACTIVIDADES DE INVERSION -$30.603,03 $0,00 $0,00 -$10.862,67 $0,00 $0,00
(-JADQUISICION P.P.E. - INTANGIBLES -$30.603,03 $0,00 $0,00 -$10.862,67 $0,00 $0,00
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO $52.025,62 $3.828,63 $13.747,19 $14.018,97 $14.457,86 $15.599,81
(+) DEUDA LARGO PLAZO $36.500,00 $5.689,46 $6.400,25 $7.199,83 $8.099,30 $9.111,15
(+)INVERSION $15.525,62 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
(+) VARIACION CUENTAS X COBRAR -$5.265,69 -$1.088,62 -$527,50 -$662,71 -$675,34
(+) VARIACION SUELDOS Y SALARIOS $0,00 $5.015,64 $2.732,36 $2.832,64 $2.936,60
(+) VARIACION IMPUESTOS $41,71 $56,79 $311,64 $320,15 $358,93
(+)DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
(+)VALOR DE DESECHO $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $21.422,59 $37.929,93 -$19.482,22 -$40.069,50 -$40.408,26 -$50.727,72
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0 $21.422,59 -$16.507,33 $2.974,88 $43.044,38 $83.452,64
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $21.422,59 | -$16.507,33 $2.974,88 $43.044,38 $83.452,64 | $134.180,36




FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

APALANCADO ESCENARIO OPTIMISTA

DETALLE PREOPERACION 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $157.504,90 | $177.778,08| $203.653,75| $229.559,68
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $116.277,89| $135.112,90| $159.497,63| $183.857,90
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $39.980,10 $55.242,13 $75.631,23 $95.904,40
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02 -$3.305,23 -$2.505,65 -$1.606,18 -$594,33
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$34.101,30 $36.674,87 $52.736,48 $74.025,05 $95.310,07
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.414,65 $5.501,23 $7.910,47 $11.103,76 $14.296,51
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$29.686,65 $31.173,64 $44.826,00 $62.921,29 $81.013,56
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA -$6.863,25 $7.793,41 $11.206,50 $15.730,32 $20.253,39
(=) UTILIDAD NETA -$22.823,40 $23.380,23 $33.619,50 $47.190,97 $60.760,17
ACTIVIDADES DE INVERSION -$30.603,03 $0,00 $0,00| -$10.862,67 $0,00 $0,00
(-JADQUISICION P.P.E. - INTANGIBLES -$30.603,03 $0,00 $0,00| -$10.862,67 $0,00 $0,00
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO $52.025,62 $3.828,63 $13.683,59 $13.911,78 $14.383,45 $15.516,39
(+) DEUDA LARGO PLAZO $36.500,00 $5.689,46 $6.400,25 $7.199,83 $8.099,30 $9.111,15
(+)INVERSION $15.525,62 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
(+) VARIACION CUENTAS X COBRAR -$5.265,69 -$1.324,14 -$865,83 -$994,89 -$1.100,05
(+) VARIACION SUELDOS Y SALARIOS $0,00 $5.015,64 $2.732,36 $2.832,64 $2.936,60
(+) VARIACION IMPUESTOS $41,71 $228,71 $542,78 $577,92 $700,22
(+)DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
(+)VALOR DE DESECHO $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $21.422,59 | $37.929,93| -$22.991,27 | -$49.687,36| -$59.641,60| -$79.793,67
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0| $21.422,59| -$16.507,33 $6.483,94 $56.171,30 | $115.812,90
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $21.422,59 | -$16.507,33 $6.483,94 $56.171,30 | $115.812,90 | $195.606,58




FLUJO DE EFECTIVO ANUAL

APALANCADO ESCENARIO PESIMISTA

DETALLE PREOPERACION 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 | $151.684,90| $160.900,40 | $170.165,22| $180.722,49
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51| $110.457,89| $118.235,22| $126.009,10| $135.020,71
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $34.509,30 $39.377,11 $44.152,01 $49.997,44
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02 -$3.305,23 -$2.505,65 -$1.606,18 -$594,33
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$34.101,30 $31.204,07 $36.871,46 $42.545,84 $49.403,10
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.414,65 $4.680,61 $5.530,72 $6.381,88 $7.410,47
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$29.686,65 $26.523,46 $31.340,74 $36.163,96 $41.992,64
(-) 22% IMPUESTO A LA RENTA -$6.863,25 $6.630,86 $7.835,18 $9.040,99 $10.498,16
(=) UTILIDAD NETA -$22.823,40 $19.892,59 $23.505,55 $27.122,97 $31.494,48
ACTIVIDADES DE INVERSION -$30.603,03 $0,00 $0,00 -$10.862,67 $0,00 $0,00
(-)ADQUISICION P.P.E. - INTANGIBLES -$30.603,03 $0,00 $0,00 -5$10.862,67 $0,00 $0,00
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO $52.025,62 $3.828,63 $13.803,82 $14.025,04 $14.582,46 $15.689,93
(+) DEUDA LARGO PLAZO $36.500,00 $5.689,46 $6.400,25 $7.199,83 $8.099,30 $9.111,15
(+)INVERSION $15.525,62 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
(+) VARIACION CUENTAS X COBRAR -$5.265,69 -$910,82 -$378,75 -$401,19 -$424,92
(+) VARIACION SUELDOS Y SALARIOS $0,00 $5.015,64 $2.732,36 $2.832,64 $2.936,60
(+) VARIACION IMPUESTOS $41,71 -564,38 $168,97 $183,23 $198,62
(+)DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
(+)VALOR DE DESECHO $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $21.422,59 $37.929,93 -$17.400,25 -$33.709,09 -$27.963,37 -$33.713,18
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0 $21.422,59 -$16.507,33 $892,91 $34.602,00 $62.565,37
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $21.422,59| -$16.507,33 $892,91 $34.602,00 $62.565,37 $96.278,55




ANEXO 36: FLUJO DE CAJA NO APALANCADO - ESPERADO, OPTIMISTA, PESIMISTA

FLUJO DE CAJA
NO APALANCADO ESCENARIO ESPERADO
DETALLE PREOPERACION 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 $153.839,52 $167.660,33 $183.271,91 $198.727,21
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51 $112.612,51 $124.995,16 $139.115,79 $153.025,43
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $36.534,64 $45.731,45 $56.472,30 $66.921,87
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE
AR -$30.085,28 $36.534,64 $45.731,45 $56.472,30 $66.921,87
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES $5.480,20 $6.859,72 $8.470,85 $10.038,28
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$25.572,49 $31.054,45 $38.871,73 $48.001,46 $56.883,59
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA $7.763,61 $9.717,93 $12.000,36 $14.220,90
(=) UTILIDAD NETA -$19.179,37 $23.290,84 $29.153,80 $36.001,09 $42.662,69
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
INVERSION $ (51.752,08) $ (10.862,67)
CAPITAL DE TRABAJO $ (32.650,77)
DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
VALOR DESECHO $30.344,38
RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO $32.650,77
FLUJO DE CAJA LIBRE $ (84.403,10) $ (15.816,23) $ 26.653,97 $ 22.593,76 $ 39.869,57 $ 109.526,31
$ (15.816,23) $ 10.837,74 $ 33.431,51 $ 73.301,07 $ 182.827,39
PRESTAMO
DEUDA
FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA $ (84.403,10) $ (15.816,23) $ 26.653,97 $ 22.593,76 $ 39.869,57 $ 109.526,31
-$15.816,23 $10.837,74 $33.431,51 $73.301,07 $182.827,39




CAPM
Tasa libre de riesgo 2,69%
Rendimiento del Mercado 5,43%
Beta 0,97
Riesgo Pais 5,30%
Tasa de Impuestos 36,25%
CAPM 10,65%
Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $32.391,14 VAN $32.391,14
TIR 19,10% TIR 19,10%
Periodo Rec. 4,10 Periodo Rec. 4,10
FLUJO DE CAJA
NO APALANCADO ESCENARIO OPTIMISTA
DETALLE PREOPERACION 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 $157.504,90 $177.778,08 $203.653,75 $229.559,68
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51 $116.277,89 $135.112,90 $159.497,63 $183.857,90
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $39.980,10 $55.242,13 $75.631,23 $95.904,40
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$30.085,28 $39.980,10 $55.242,13 $75.631,23 $95.904,40
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES $5.997,02 $8.286,32 $11.344,68 $14.385,66
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$25.572,49 $33.983,09 $46.955,81 $64.286,54 $81.518,74
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA $8.495,77 $11.738,95 $16.071,64 $20.379,68




(=) UTILIDAD NETA -$19.179,37 $25.487,31 $35.216,86 $48.214,91 $61.139,05
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
INVERSION (51.752,08) $(10.862,67)
CAPITAL DE TRABAJO (32.650,77)
DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
VALOR DESECHO $30.344,38
RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO $32.650,77
FLUJO DE CAJA LIBRE (84.403,10) $ (15.816,23) $ 28.850,45 S 28.656,82 S 52.083,38 $ 128.002,68
S (15.816,23) S 13.034,22 S 41.691,04 S 93.774,43 S 221.777,10
PRESTAMO
DEUDA
FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA (84.403,10) $ (15.816,23) $ 28.850,45 $ 28.656,82 $ 52.083,38 $ 128.002,68
-$15.816,23 $13.034,22 $41.691,04 $93.774,43 $221.777,10
CAPM
Tasa libre de riesgo 2,69%
Rendimiento del Mercado 5,43%
Beta 0,97
Riesgo Pais 5,30%
Tasa de Impuestos 36,25%
CAPM 10,65%
Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $57.949,94 VAN $57.949,94
TIR 24,78% TIR 24,78%
Periodo Rec. 3,93 Periodo Rec. 3,93




FLUJO DE CAJA

NO APALANCADO ESCENARIO PESIMISTA

DETALLE PREOPERACION 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 $151.684,90 $160.900,40 $170.165,22 $180.722,49
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51 $110.457,89 $118.235,22 $126.009,10 $135.020,71
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $34.509,30 $39.377,11 $44.152,01 $49.997,44
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$30.085,28 $34.509,30 $39.377,11 $44.152,01 $49.997,44
() 15% PARTICIPACION TRABAJADORES $5.176,40 $5.906,57 $6.622,80 $7.499,62
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$25.572,49 $29.332,91 $33.470,54 $37.529,21 $42.497,82
() 25% IMPUESTO A LA RENTA $7.333,23 $8.367,64 $9.382,30 $10.624,46
(=) UTILIDAD NETA -$19.179,37 $21.999,68 $25.102,91 $28.146,91 $31.873,37
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
INVERSION (51.752,08) $(10.862,67)
CAPITAL DE TRABAJO (32.650,77)
DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
VALOR DESECHO $30.344,38
RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO $32.650,77
FLUJO DE CAJA LIBRE (84.403,10) $ (15.816,23) | $ 25.362,82 | $ 18.542,87 | $ 32.01538 |$ 98.736,99
$ (15.816,23) $ 9.546,59 S 28.089,46 $ 60.104,84 S 158.841,83
PRESTAMO
DEUDA
FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA (84.403,10) $ (15.816,23) | $ 25.362,82 |$ 18.542,87 | $ 32.01538 |$ 98.736,99
-$15.816,23 $9.546,59 $28.089,46 $60.104,84 $158.841,83




CAPM

Tasa libre de riesgo 2,69%
Rendimiento del Mercado 5,43%
Beta 0,97
Riesgo Pais 5,30%
Tasa de Impuestos 36,25%
CAPM 10,65%

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $16.600,70 VAN $16.600,70
TIR 15,19% TIR 15,19%
Periodo Rec. 4,25 Periodo Rec. 4,25




ANEXO 37: FLUJO DE CAJA APALANCADO - ESPERADO, OPTIMISTA, PESIMISTA

FLUJO DE CAJA
APALANCADO ESCENARIO ESPERADO

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 $153.839,52 $167.660,33 $183.271,91 $198.727,21
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51 $112.612,51 $124.995,16 $139.115,79 $153.025,43
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(-)GASTOS COMISION COBRO $4.592,48 $9.230,37 $10.059,62 $10.996,31 $11.923,63
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $36.534,64 $45.731,45 $56.472,30 $66.921,87
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02 -$3.305,23 -$2.505,65 -$1.606,18 -$594,33
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE
PARTICIPACION -$34.101,30 $33.229,41 $43.225,79 $54.866,12 $66.327,54
(-) 15% PARTICIPACION
TRABAJADORES -$4.414,65 $4.984,41 $6.483,87 $8.229,92 $9.949,13
T A AT B TR -$29.686,65 $28.245,00 $36.741,93 $46.636,20 $56.378,41
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA -$6.863,25 $7.061,25 $9.185,48 $11.659,05 $14.094,60
(=) UTILIDAD NETA -$22.823,40 $21.183,75 $27.556,44 $34.977,15 $42.283,81

GASTOS NO DESEMBOLSABLES
INVERSION $ (51.752,08) $ (10.862,67)
CAPITAL DE TRABAJO $ (32.650,77)
DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
VALOR DESECHO $30.344,38
RECUPERACION CAPITAL DE
TRABAJO $32.650,77
FLUJO DE CAJA LIBRE $ (84.403,15) $ (19.460,26) $ 24.546,89 $ 20.996,41 $ 38.845,63 $ 109.147,43
$ (19.460,26) $ 5.086,63 $ 26.083,04 $ 64.928,66 $ 174.076,09




PRESTAMO S 36.500,00
DEUDA S  5.689,46 S 6.400,25 S 7.199,83 S 8.099,30 S 9.111,15
FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA S (47.903,15) S (25.149,72) S 18.146,64 $ 13.796,58 S 30.746,32 $ 100.036,28
-$25.149,72 -$7.003,09 $6.793,49 $37.539,81 $137.576,09
CAPM WACC
Tasa libre de riesgo 2,69% Ao 1 8,38%
Rendimiento del Mercado 5,43% Ano 2 9,07%
Beta 0,97 Ano 3 9,15%
Riesgo Pais 5,30% Ano 4 9,15%
Tasa de Impuestos 36,25% Ao 5 9,15%
CAPM 10,65%
Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $25.285,93 VAN $41.001,98
TIR 17,16% TIR 23,01%
Periodo Rec. 4,18 Periodo Rec. 4,10
FLUJO DE CAJA
APALANCADO ESCENARIO OPTIMISTA
DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 $157.504,90 $177.778,08 $203.653,75 $229.559,68
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51 $116.277,89 $135.112,90 $159.497,63 $183.857,90
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(-)GASTOS COMISION COBRO $4.592,48 $9.450,29 $10.666,68 $12.219,22 $13.773,58
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $39.980,10 $55.242,13 $75.631,23 $95.904,40
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02 -$3.305,23 -$2.505,65 -$1.606,18 -$594,33




(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$34.101,30 $36.674,87 $52.736,48 $74.025,05 $95.310,07
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.414,65 $5.501,23 $7.910,47 $11.103,76 $14.296,51
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$29.686,65 $31.173,64 $44.826,00 $62.921,29 $81.013,56
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA -$6.863,25 $7.793,41 $11.206,50 $15.730,32 $20.253,39
(=) UTILIDAD NETA -$22.823,40 $23.380,23 $33.619,50 $47.190,97 $60.760,17
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
INVERSION S (51.752,08) S (10.862,67)
CAPITAL DE TRABAJO S (32.650,77)
DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
VALOR DESECHO $30.344,38
RECUPERACION CAPITAL DE TRABAIO $32.650,77
FLUJO DE CAJA LIBRE S (84.403,15) S (19.460,26) S 26.743,37 $ 27.059,47 $ 51.059,45 S 127.623,79
S (19.460,26) S 7.283,11 S 34.342,57 S 85.402,02 S 213.025,81
PRESTAMO S 36.500,00
DEUDA S  5.689,46 S 6.400,25 S 7.199,83 S 8.099,30 S 9.111,15
FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA S (47.903,15) S (25.149,72) S 20.343,12 $ 19.859,64 S 42.960,14 S 118.512,64
-$25.149,72 -$4.806,61 $15.053,03 $58.013,17 $176.525,81
CAPM WACC
Tasa libre de riesgo 2,69% Ano 1 8,38%
Rendimiento del Mercado 5,43% Ano 2 9,08%
Beta 0,97 Aiio 3 9,17%
Riesgo Pais 5,30% Ano 4 8,69%
Tasa de Impuestos 36,25% Ano 5 9,20%
CAPM 10,65%
Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $50.844,73 VAN $68.363,97
TIR 22,88% TIR 30,41%
Periodo Rec. 3,99 Periodo Rec. 3,91




FLUJO DE CAJA

APALANCADO ESCENARIO PESIMISTA

DETALLE 2015 2016 2017 2018 2019
(+) INGRESOS POR VENTAS $76.541,27 $151.684,90 $160.900,40 $170.165,22 $180.722,49
(-) COSTO DE VENTA $38.819,76 $41.227,01 $42.665,17 $44.156,12 $45.701,78
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $37.721,51 $110.457,89 $118.235,22 $126.009,10 $135.020,71
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS $46.198,52 $48.879,69 $50.601,83 $52.387,17 $54.238,03
(-) GASTOS DE VENTAS $14.615,80 $15.479,72 $16.022,87 $16.585,96 $17.169,70
(-) GASTOS OPERACIONALES $2.400,00 $2.488,08 $2.579,39 $2.674,06 $2.772,19
(-)GASTOS COMISION COBRO $4.592,48 $9.101,09 $9.654,02 $10.209,91 $10.843,35
(=) UTILIDAD OPERACIONAL -$30.085,28 $34.509,30 $39.377,11 $44.152,01 $49.997,44
(-) GASTOS FINANCIEROS -$4.016,02 -$3.305,23 -$2.505,65 -$1.606,18 -$594,33
(+) OTROS INGRESOS $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION -$34.101,30 $31.204,07 $36.871,46 $42.545,84 $49.403,10
(-) 15% PARTICIPACION TRABAJADORES -$4.414,65 $4.680,61 $5.530,72 $6.381,88 $7.410,47
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -$29.686,65 $26.523,46 $31.340,74 $36.163,96 $41.992,64
(-) 25% IMPUESTO A LA RENTA -$6.863,25 $6.630,86 $7.835,18 $9.040,99 $10.498,16
(=) UTILIDAD NETA -$22.823,40 $19.892,59 $23.505,55 $27.122,97 $31.494,48
GASTOS NO DESEMBOLSABLES
INVERSION $ (51.752,08) $ (10.862,67)
CAPITAL DE TRABAJO $ (32.650,77)
DEPRECIACION $2.977,94 $2.977,94 $3.917,43 $3.483,27 $3.483,27
AMORTIZACION $385,20 $385,20 $385,20 $385,20 $385,20
VALOR DESECHO $30.344,38
RECUPERACION CAPITAL DE TRABAJO $32.650,77
FLUJO DE CAJA LIBRE $ (84.403,15) | $ (19.460,26) 23.255,73 | $ 16.945,52 $ 30.991,44 | $ 98.358,10
$ (19.460,26) 3.795,47 $ 20.740,99 $ 51.732,43 $ 150.090,53
PRESTAMO $ 36.500,00
DEUDA $  5.689,46 6.400,25 S 7.199,83 $ 809930 |$ 9.111,15
FLUJO DE CAJA INVERSIONISTA $ (47.903,15) | $ (25.149,72) 16.855,48 | $ 9.745,69 | $ 22.892,14 | $ 89.246,95
-$25.149,72 -$8.294,24 $1.451,44 $24.343,58 $113.590,53




CAPM
Tasa libre de riesgo 2,69%
Rendimiento del Mercado 5,43%
Beta 0,97
Riesgo Pais 5,30%
Tasa de Impuestos 36,25%
CAPM 10,65%

WACC
Ao 1 8,38%
Ao 2 9,07%
Ao 3 9,14%
Ao 4 9,12%
Afo 5 9,11%

Criterios de Inversion Proyecto

Criterios de Inversion Inversionista

VAN $9.495,49 VAN $24.425,56
TIR 13,21% TIR 17,84%
Periodo Rec. 4,33 Periodo Rec. 4,26




ANEXO 38: BALANCE GENERAL NO APALANCADO - ESPERADO, OPTIMISTA, PESIMISTA

BALANCE GENERAL (ESPERADO) NO APALANCADO

Centro Integral Deportivo “Iron Women - Iron Kids”

ANUAL
0 1 2 3 4 5
ACTIVOS
CORRIENTES $ 448 | $ 75.770 | $ 159.876 | $ 173.954 | $ 190.214 | $ 206.287
EFECTIVO $ 448 | $ 70505 | $ 153.522 | $ 167.072 | $ 182.670 | $ 198.067
CUENTAS POR COBRAR $ -8 5266 |$ 6.354 | $ 6.882 | $ 7.545 | $ 8.220
NO CORRIENTES $ 49.378 | $ 28201 |$ 27.240 | $ 38.103 | $ 37.597 | $ 37.597
ADECUACIONES $ 18.199
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 27.688 | $ 27.688 | $ 26.728 | $ 37.590 | $ 37.590 | $ 37.590
MUEBLES Y ENSERES $ 1.537 | $ 1537 | $ 1.537 | $ 1.537 | $ 1.537 | $ 1.537
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.954 | $ 1.954 | $ 1.954 | $ 1.954 | $ 1.954 | $ 1.954
DEPRECIACION ACUMULADA $ - 1S (2.978) |$ (2.978) | $ (2.978) | $ (3.483) | $ (3.483)
ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.926 | $ 5220 |$ 5355 | $ 5495 | $ 5640 | $ 5.791
DERECHO DE LLAVES $ 1.926 | $ 1.926 |$ 1.926 | $ 1.926 | $ 1.926 | $ 1.926
AMORTIZACION DERECHO DE LLAVES $ (385) | $ (385) | $ (385) | $ (385) | $ (385)
GASTOS PREOPERACIONALES $ 4599 |$ 4.768 | $ 4943 | $ 5124 | $ 5.312
AMORTIZACION GASTOS OPERACIONALES | $ -8 (920) | $ (954) | $ (989) | $ (1.025) | $ (1.062)
TOTAL ACTIVOS S 51752 $  109.191 S 192.471 s 217.552 s 233.452 S 249.675
PASIVOS
CORRIENTES $ - 74111 | $ 92370 | $ 98.436 | $ 105.163 | $ 111.887
SUELDOS POR PAGAR $ - 74111 | $ 79.126 | $ 81.859 | $ 84.691 | $ 87.628
IMPUESTOS POR PAGAR $ - $ 7.764 | $ 9.718 | $ 12.000 | $ 14.221




PARTICIPACION EMPLEADOS POR PAGAR $ 5.480 | $ 6.860 | $ 8471 | $ 10.038
NO CORRIENTES $ - |8 - 1S - |8 - |8 - S -
DEUDA A LARGO PLAZO S - 1S - $ - IS - S - 1S -
TOTAL PASIVOS $ - $ 74.111 $ 92.370 $ 98.436 $ 105.163 $ 111.887
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL $ 51.752 | $ 54260 | $ 76.810 | $ 89.961 | $ 92.288 | $ 95.125
UTILIDADES RETENIDAS $ - 1S (19.179) | $ 23.291 | $ 29.154 | S 36.001 | $ 42.663
TOTAL PATRIMONIO $ 51.752 | $ 35.081 |$ 100.101 | $ 119.115 | $ 128.289 | $ 137.788
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 51.752 $ 109.191 S 192.471 $ 217.551 $ 233.452 $ 249.675

BALANCE GENERAL (OPTIMISTA) NO APALANCADO

Centro Integral Deportivo “Iron Women — Iron Kids”

ANUAL
0 1| 2| 3] 4] 5
ACTIVOS

CORRIENTES $ 448 | $ 75.770 | $ 163.541 | $ 184.306 | $ 211.124 | $ 237.949
EFECTIVO $ 448 | $ 70.505 | S 156.935 | $ 176.851 | $ 202.673 | S 228.399
CUENTAS POR COBRAR $ - s 5.266 | $ 6.607 | S 7.456 | S 8.451 | $ 9.551
NO CORRIENTES $ 49.378 | $ 28.201 | $ 27.240 | $ 38.103 | $ 37.597 | $ 37.597
ADECUACIONES $ 18.199
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 27.688 | $ 27688 | S 26.728 | $ 37.590 | $ 37.590 | $ 37.590
MUEBLES Y ENSERES $ 1537 | S 1537 | $ 1537 | $ 1537 | $ 1537 | $ 1.537
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.954 | S 1.954 | $ 1.954 | $ 1.954 | S 1.954 | S 1.954
DEPRECIACION ACUMULADA $ - 1S (2.978) | $ (2.978) | $ (2.978) | $ (3.483) | $ (3.483)
ACTIVOS DIFERIDOS $ 1926 | $ 5.220 | $ 5.355 | $ 5.495 | $ 5.640 | $ 5.791




DERECHO DE LLAVES S 1.926 S 1926 | $ 1926 | S 1926 | $ 1926 | $ 1.926
AMORTIZACION DERECHO DE LLAVES S (385) | S (385) | $ (385) | S (385) | $ (385)
GASTOS PREOPERACIONALES S 4599 | §$ 4768 | S 4943 | S 5.124 | S 5.312
AMORTIZACION GASTOS OPERACIONALES | $ S (920) | $ (954) | $ (989) | $ (1.025) | $ (1.062)
TOTAL ACTIVOS S 51.752 ) 109.191 ) 196.136 ) 227.904 ) 254.361 S 281.337
PASIVOS
CORRIENTES S - S 74111 | S 93.619 S 101.884 | S 112.108 | $ 122.393
SUELDOS POR PAGAR S - S 74.111 S 79.126 S 81.859 | S 84691 | S 87.628
IMPUESTOS POR PAGAR S - S 8.496 | $ 11.739 | $ 16.072 | $ 20.380
PARTICIPACION EMPLEADOS POR PAGAR S 5997 | S 8.286 | S 11.345 | $ 14.386
NO CORRIENTES S - S - S - S - S - S -
DEUDA A LARGO PLAZO $ - S - S - S - 1S - S -
TOTAL PASIVOS S - S 74.111 S 93.619 S 101.884 S 112.108 S 122.393
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL S 51.752 | $ 54260 | $ 77.030 S 90.803 | S 94.039 | S 97.805
UTILIDADES RETENIDAS $ - s (19.179) | $ 25.487 | $ 35217 | $ 48.215 | $ 61.139
TOTAL PATRIMONIO S 51.752 S 35.081 | $ 102.517 S 126.020 | S 142.254 | $ 158.944
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO S 51.752 S 109.191 S 196.136 S 227.904 S 254.362 S 281.337
BALANCE GENERAL (PESIMISTA) NO APALANCADO
Centro Integral Deportivo “Iron Women - Iron Kids”
ANUAL
1 3 4
ACTIVOS
CORRIENTES S 448 | $ 75.770 S 157.721 S 167.077 ‘ S 176.720 | $ 187.679
s
EFECTIVO S 448 | S 70.505 S 151.545 S 160.522 |169.764 S 180.298




CUENTAS POR COBRAR $ S 5.266 | $ 6.177 | $ 6.555 \ $ 6.956 | $ 7.381
NO CORRIENTES $ 49.378 | $ 28.201 | $ 27.240 | $ 38.103 $ 37.597 | $ 37.597
ADECUACIONES $ 18.199
MAQUINARIA Y EQUIPO $ 27.688 | $ 27.688 | $ 26728 | $ 37.590 $ 37.590 | $ 37.590
MUEBLES Y ENSERES $ 1.537 | $ 1.537 | $ 1.537 | $ 1.537 $ 1.537 | $ 1.537
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1.954 | $ 1.954 | $ 1.954 | $ 1.954 $ 1.954 | $ 1.954
DEPRECIACION ACUMULADA $ - s (2978) |$ (2.978) | $ (2.978) (§.483) $ (3.483)
ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.926 | $ 5220 |$ 5355 |$ 5.495 $ 5.640 | $ 5.791
DERECHO DE LLAVES $ 1.926 | $ 1.926 | $ 1.926 | $ 1.926 $ 1.926 | $ 1.926
AMORTIZACION DERECHO DE LLAVES $ (385) | $ (385) | $ (385) $ (385) | $ (385)
GASTOS PREOPERACIONALES $ 4599 |$ 4768 | $ 4.943 $ 5.124 | $ 5.312
AMORTIZACION GASTOS OPERACIONALES | $ - (920) | $ (954) | $ (989) (i.ozs) (1.062)
TOTAL ACTIVOS $  51.752 109.191 $  190.316 $ 210.674 S 219.958 231.067
PASIVOS
CORRIENTES $ - s 74111 |$ 91.636 | $ 96.133 $ 100.696 | $ 105.752
SUELDOS POR PAGAR $ S 74111 |$ 79.126 | $ 81.859 $ 84.691 | $ 87.628
IMPUESTOS POR PAGAR $ - $ 7333 | ¢ 8.368 $ 9382 | $ 10.624
PARTICIPACION EMPLEADOS POR PAGAR $ 5176 | $ 5.907 $ 6.623 | $ 7.500
NO CORRIENTES $ - |8 - |8 - s - $ -8 -
DEUDA A LARGO PLAZO $ S S - s - $ S -
TOTAL PASIVOS $ - $ 74.111 $ 91.636 $ 96.133 $ 100.696 $ 105.752
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL $ 51.752 | $ 54.260 | $ 76.681 | $ 89.439 $ 91.114 | $ 93.441
UTILIDADES RETENIDAS $ - s (19.179) | $ 22.000 | $ 25.103 $ 28.147 | $ 31.873
TOTAL PATRIMONIO $ 51.752 | $ 35.081 |$ 98.681 | $ 114.542 $ 119.261 | $ 125.314
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 51752 $  109.191 $  190.317 S 210.675 S 219.957 S 231.066




ANEXO 39: BALANCE GENERAL APALANCADO - ESPERADO, OPTIMISTA, PESIMISTA

BALANCE GENERAL ANUAL (ESPERADO CON APALANCAMIENTO)

Centro Integral Deportivo “Iron Women - Iron Kids”

0 1 2 | 3 4 5
ACTIVOS
CORRIENTES S 448 $ 75.770 $ 159.876 $ 173.954 $ 190.214 S 206.287
EFECTIVO S 448 $  70.505 $ 153.522 $ 167.072 $ 182.670 S 198.067
CUENTAS POR COBRAR S - S 5.266 S 6.354 S 6.882 S 7.545 S 8.220
NO CORRIENTES $ 49.378 $ 28.201 S 27.240 $ 38.103 $ 37.597 $ 37.597
ADECUACIONES S 18.199
MAQUINARIA Y EQUIPO S 27.688 $ 27.688 $ 26.728 $ 37.590 $ 37.590 S 37.590
MUEBLES Y ENSERES S 1537 S 1.537 S 1.537 S 1.537 S 1.537 S 1.537
EQUIPOS DE COMPUTACION $ 1954 S 1.954 S 1.954 S 1.954 S 1.954 S 1.954
DEPRECIACION ACUMULADA $ - S (2.978) S (2.978) S (2.978) S (3.483) S (3.483)
ACTIVOS DIFERIDOS $ 1926 S 5.220 S 5.355 S 5.495 S 5.640 S 5.791
DERECHO DE LLAVES $ 1926 S 1.926 S 1.926 S 1.926 S 1.926 S 1.926
AMORTIZACION DERECHO DE LLAVES » (385) » (385) » (385) > (385) > (385)
GASTOS PREOPERACIONALES S 4.599 S 4.768 S 4,943 S 5.124 S 5.312
AMORTIZACION GASTOS
PREOPERACIONALES S - S (920) S (954) S (989) $  (1.025) S  (1.062)
TOTAL ACTIVOS S 51.752 S 109.191 S 192.471 S 217.552 S 233.452 S 249.675
PASIVOS

CORRIENTES S - $ 74111 S 91172 S 97.528 $ 104.580 S 111.672
SUELDOS POR PAGAR S - S 74111 S 79.126 S 81.859 S 84.691 S 87.628
IMPUESTOS POR PAGAR S - S 7.061 S 9.185 $ 11.659 S 14.095

S 4.984 S 6.484 S 8.230 S 9.949
PARTICIPACION EMPLEADOS POR PAGAR
NO CORRIENTES $ 36.226 S 5.689 S 6.400 S 7.200 S 8.099 S 9.111
DEUDA A LARGO PLAZO S 36.226 S 5.689 S 6.400 S 7.200 S 8.099 S 9.111




TOTAL PASIVOS ‘ S 36.226 ‘ $  79.800 ‘ $ 97.572 $ 104.728 $ 112.680 $ 120.783
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL $ 15.526 $ 52215 S 73715 S 85.268 $ 85.795 S  86.608

UTILIDADES RETENIDAS S - S (22.823) S 21.184 S 27.556 S 34.977 S 42.284

TOTAL PATRIMONIO $ 15.526 $ 29.391 S 94.898 S 112.824 S 120.772 $ 128.891

S 51.752 S 109.191 S 192.471 S 217.552 S 233.451 S 249.674
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO
BALANCE GENERAL (OPTIMISTA - APALANCADO)
Centro Integral Deportivo “Iron Women — Iron Kids”
ANUAL
0] 2] 3] 5
ACTIVOS

CORRIENTES S 448 S 75.770 | $ 163.541 | S 184.306 | $ 211.124 S 237.949
EFECTIVO S 448 S 70.505 | $ 156.935 | S 176.851 | S 202.673 S 228.399
CUENTAS POR COBRAR S - S 5266 | $ 6.607 | S 7.456 | $ 8.451 S 9.551
NO CORRIENTES S 49.378 S 28.201 | $ 27.240 | $ 38.103 | $ 37.597 | $ 37.597
ADECUACIONES S 18.199
MAQUINARIA'Y EQUIPO S 27.688 S 27.688 | S 26.728 | S 37.590 | S 37.590 | S 37.590
MUEBLES Y ENSERES S 1.537 S 1537 | $ 1537 | $ 1537 | $ 1.537 S 1.537
EQUIPOS DE COMPUTACION S 1.954 S 1.954 | S 1954 | S 1.954 | S 1.954 S 1.954
DEPRECIACION ACUMULADA S - S (2.978) | S (2.978) | S (2.978) | S (3.483) | S (3.483)
ACTIVOS DIFERIDOS S 1.926 S 5.220 | $ 5.355 | $ 5.495 | $ 5640 | S 5.791
DERECHO DE LLAVES S 1.926 S 1.926 | S 1926 | S 1.926 | S 1.926 S 1.926
AMORTIZACION DERECHO DE LLAVES S (385) | S (385) | S (385) | S (385) | S (385)
GASTOS PREOPERACIONALES S 4599 | S 4768 | S 4943 | S 5.124 S 5.312
AMORTIZACION GASTOS
OPERACIONALES S - S (920) | S (954) | S (989) | S (1.025) | S (1.062)
TOTAL ACTIVOS S 51.752 S 109.191 S 196.136 5 227.904 5 254.361 5 281.337

PASIVOS




CORRIENTES S - $ 74.111 S 92.421 S 100.976 | $ 111.525 S 122.178
SUELDOS POR PAGAR S - S 74.111 S 79.126 S 81.859 | S 84.691 S 87.628
IMPUESTOS POR PAGAR S - S 7.793 | S 11.207 | $ 15.730 S 20.253
PARTICIPACION EMPLEADOS POR
PAGAR S 5.501 | S 7.910 |$ 11.104 | S 14.297
NO CORRIENTES S 36.226 S 5.689 | $ 6.400 | $ 7.200 | $ 8.099 S 9.111
DEUDA A LARGO PLAZO S 36.226 S 5.689 | S 6.400 | S 7.200 | S 8.099 S 9.111
TOTAL PASIVOS S 36.226 S 79.800 S 98.821 S 108.175 S 119.625 S 131.289
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL S 15.526 S 52.215 | $ 73935 | S 86.109 | S 87.546 | S 89.288
UTILIDADES RETENIDAS $ - $ (22.823) | S 23380 | S 33.620 | S 47.191 | S 60.760
TOTAL PATRIMONIO S 15.526 S 29.391 | $ 97.315 | $ 119.728 | $ 134.737 S 150.048
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO S 51.752 S 109.191 S 196.136 5 227.904 5 254.362 5 281.337
BALANCE GENERAL (PESIMISTA -APALANCADO)
Centro Integral Deportivo “Iron Women — Iron Kids”
ANUAL
o 1 2| 3
ACTIVOS
CORRIENTES $ 448 $ 75.770 S 157.721 | $ 167.077 | $ 176.720 S 187.679
EFECTIVO S 448 S 70.505 | $ 151.545 | S 160.522 | S 169.764 S 180.298
CUENTAS POR COBRAR S - S 5266 | S 6.177 | S 6.555 | S 6.956 S 7.381
NO CORRIENTES S 49.378 S 28.201 | $ 27.240 | $ 38.103 | $ 37.597 S 37.597
ADECUACIONES $ 18.199
MAQUINARIA'Y EQUIPO S 27.688 S 27.688 | S 26.728 | S 37.590 | S 37.590 S 37.590
MUEBLES Y ENSERES S 1.537 S 1.537 | S 1.537 | S 1.537 | S 1.537 S 1.537
EQUIPOS DE COMPUTACION S 1.954 S 1954 | S 1954 | S 1954 | S 1.954 S 1.954




DEPRECIACION ACUMULADA $ - $ (2.978) | $ (2.978) | $ (2.978) | $ (3.483) |$ (3.483)
ACTIVOS DIFERIDOS $ 1.926 $ 5.220 | $ 5355 |$ 5.495 | $ 5640 | $ 5.791
DERECHO DE LLAVES $ 1.926 $ 1.926 | $ 1.926 | $ 1.926 | $ 1.926 | $ 1.926
AMORTIZACION DERECHO DE LLAVES $ (385) | $ (385) | $ (385) | $ (385) |$ (385)
GASTOS PREOPERACIONALES $ 4599 |$ 4768 | $ 4.943 | $ 5124 |$ 5.312
AMORTIZACION GASTOS
OPERACIONALES $ - $ (920) | $ (954) | $ (989) | $ (1.025) |$ (1.062)
TOTAL ACTIVOS $ 51.752 $  109.191 $  190.316 S 210.674 S 219.958 S 231.067
PASIVOS
CORRIENTES $ - $ 74111 | $ 90.438 | $ 95.225 | $ 100.114 | $ 105.537
SUELDOS POR PAGAR $ - $ 74111 | $ 79.126 | $ 81.859 | $ 84.691 |$ 87.628
IMPUESTOS POR PAGAR $ - $ 6.631 | $ 7.835 | ¢ 9.041 |$ 10.498
PARTICIPACION EMPLEADOS POR
PAGAR $ 4681 | $ 5531 | $ 6.382 | $ 7.410
NO CORRIENTES $ 36.226 $ 5.689 | $ 6.400 | $ 7.200 | $ 8.099 |$ 9.111
DEUDA A LARGO PLAZO $ 36.226 $ 5689 | $ 6.400 | $ 7.200 | $ 8.099 |$ 9.111
TOTAL PASIVOS $  36.226 $ 79.800 $  96.838 $ 102.424 $ 108.213 $ 114.648
PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL $ 15.526 $ 52215 | $ 73586 | $ 84.745 | $ 84.622 |$ 84.925
UTILIDADES RETENIDAS $ - $ (22.823) | $ 19.893 | $ 23.506 | $ 27123 | $ 31.494
TOTAL PATRIMONIO $ 15.526 $ 29391 | $ 93.478 | $ 108.250 | $ 111.745 | $ 116.419
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO $ 51.752 $  109.191 $  190.316 S 210.675 S 219.958 S 231.067




ANEXO 40: INDICES FINANCIEROS - LIQUIDEZ

LIQUIDEZ

APALANCADO

Activo Corriente

Razoén Corriente =
Pasivo Corriente

ESPERADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

1,02 1,75 1,78

OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

1,02 1,77 1,83

PESIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

1,02 1,74 1,75

ANEXO 41: INDICES FINANCIEROS — RENTABILIDAD

RENTABILIDAD

APALANCADO

UTILIDAD NETA
ACTIVOS TOTALES

RENDIMIENTO SOBRE ACTIVOS =

ESPERADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

-21% 11% 13%

15%

OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

-21% 12% 15%

19%

PESIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

-21% 10% 11%

12%




RENTABILIDAD

APALANCADO

ROE =

UTILIDAD NETA

PATRIMONIO

ESPERADO

ANO 3

-78%

22%

24%

29%

33%

OPTIMISTA

ANO 3

-78%

24%

28%

35%

40%

PESIMISTA

ANO 3

-78%

21%

22%

24%

27%

ANEXO 42: INDICES FINANCIEROS — DESEMPENO

DESEMPENO

APALANCADO

ROTACION DE CXC =

VENTAS

CUENTAS X COBRAR

ESPERADO

ANO 2

ANO 3

14,5

24,2

24,4

OPTIMISTA

ANO 2

ANO 3

ANO 4

29,9

26,9

27,3

27,2

PESIMISTA

ANO 2

ANO 3

28,8

26,1

26,0




DESEMPENO

APALANCADO

365
ROTACION CXC
ESPERADO

DIAS DE CXC =

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

25,1 15,1 15,0 15,0 15,1
OPTIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

12,2 13,6 13,4 13,4 15,2
PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

12,7 14,0 14,1 14,0 14,9

ANEXO 43: SENSIBILIDAD

ANALISIS DE LA SENSIBILIDAD (VARIACION 5%)

PESIMISTA

ESPERADO

OPTIMISTA

S- $20.000,00 $40.000,00 $60.000,00 $80.000,00 $100.000,00$120.000,005$140.000,00$160.000,00$180.000,00
OPTIMISTA ESPERADO PESIMISTA
HVENTAS $165.005,13 $161.165,21 $158.907,99

B GASTOS $123.170,12 $123.170,12 $123.170,12



ANEXO 44: PUNTODE EQUILIBRIO

ESPERADO
PUNTO DE EQUILIBRIO

2015 2016 2017 2018 2019
COSTOS FIJOS ANUALES 37515,36 39874,74 41263,27 42702,77 44195,09
COSTOS VARIABLE ANUAL 1304,40 1352,27 1401,90 1453,35 1506,69
COSTOS TOTALES ANUALES 38819,76 41227,01 42665,17 44156,12 45701,78
GASTO ANUAL 67806,80 76077,86 79263,71 82643,49 86103,56
TOTAL COSTO+GASTO 106626,56 117304,88 121928,89 126799,61 131805,34
PRECIO PRODUCTO 1 42 44 45 47 49
PRECIO PRODUCTO 2 85 88 91 95 98
NUMERO DE PARTICIPANTES PRODUCTO 1 688 743 802 866 936
NUMERO DE PARTICIPANTES PRODUCTO 2 915 964 938 911 880
TOTAL DE PARTICIPANTES 1602 1707 1740 1777 1816

VENTAS A EQUILIBRIO

$ 106.626,56

$ 117.304,88

$ 121.928,89

$ 126.799,61

$ 131.805,34

VENTAS PROYECTADAS

76541,27

153839,52

167660,33

183271,91

198727,21

PARTICIPACIONES PROYECTADOS

1.097

2.147

2.231

2.318

2.398

* Producto 1: servicio para mujeres.

* Producto 2: servicio para madres e hijos.

* Participaciones: numero de veces que un cliente compra el servicio durante el afio.
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PUNTO DE EQUILIBRIO - OPTIMISTA

2015 2016 2017 2018 2019
COSTOS FIJOS ANUALES $ 37.515,36 S 39.874,74 S 41.263,27 S  42.702,77 S 44.195,09
COSTOS VARIABLE ANUAL S 1.304,40 S 1.352,27 S 1.401,90 S 1.453,35 S 1.506,69
COSTOS TOTALES ANUALES $ 38.819,76 $  41.227,01 $ 42.665,17 $ 44.156,12 $ 45.701,78
GASTO ANUAL S  67.806,80 S 76.297,79 S 79.870,78 S 83.866,40 S 87.953,51
TOTAL COSTO+GASTO $ 106.626,56 $ 117.524,80 $ 122.535,95 $ 128.022,52 $ 133.655,29
PRECIO PRODUCTO 1 S 42,00 S 43,54 S 45,14 S 46,80 S 48,51
PRECIO PRODUCTO 2 S 85,00 S 88,12 S 91,35 S 94,71 S 98,18
NUMERO DE PARTICIPANTES PRODUCTO 1 688 743 802 866 936
NUMERO DE PARTICIPANTES PRODUCTO 2 915 967 945 924 899
TOTAL DE PARTICIPACIONES 1602 1709 1747 1790 1835
VENTAS A EQUILIBRIO $ 106.626,56 $ 117.524,80 $ 122.535,95 $ 128.022,52 $ 133.655,29
VENTAS PROYECTADAS S 76.541,27 $ 157.504,90 S 177.778,08 $ 203.653,75 S 229.559,68
PARTICIACIONES PROYECTADOS 1.097 2.195 2.362 2.580 2.772

* Producto 1: servicio para mujeres.

* Producto 2: servicio para madres e hijos.

* Participaciones: numero de veces que un cliente compra el servicio durante el ano.
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PESIMISTA

PUNTO DE EQUILIBRIO

2015 2016 2017 2018 2019
COSTOS FIJOS ANUALES 37515,36 39874,74 41263,27 42702,77 44195,09
COSTOS VARIABLE ANUAL 1304,40 1352,27 1401,90 1453,35 1506,69
COSTOS TOTALES ANUALES 38819,76 41227,01 42665,17 44156,12 45701,78
GASTO ANUAL 67806,80 75948,59 78858,12 81857,09 85023,27
TOTAL COSTO+GASTO 106626,56 117175,60 121523,29 126013,21 130725,05
PRECIO PRODUCTO 1 42 44 45 47 49
PRECIO PRODUCTO 2 85 88 91 95 98
NUMERO DE PARTICIPACIONES PRODUCTO 1 688 743 802 866 936
NUMERO DE PARTICIPACIONES PRODUCTO 2 915 963 934 903 869
TOTAL DE PARTICIPACIONES 1602 1705 1736 1769 1805

VENTAS A EQUILIBRIO

$ 106.626,56

$ 117.175,60

$ 121.523,29

$ 126.013,21

$ 130.725,05

VENTAS PROYECTADAS

76541,27

151684,90

160900,40

170165,22

180722,49

PARTICIPACIONES PROYECTADOS

1.097

2.118

2.139

2.156

2.185

* Producto 1: servicio para mujeres.

* Producto 2: servicio para madres e hijos.

* Participaciones: numero de veces que un cliente compra el servicio durante el afio.
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ANEXO 45: COTIZACIONES

N NovicomPy

LO MISMO PERO MAS BARATO

Comparar

- 8884y

Comparar

Cenirales telefénicas intemas

Ceantral Telefonica Uniden...

Crdenar por

DigTrute de une conversacHn mance libres con este Unden
DECT1420-4A 5.8 hicrference-Free Digital Zxpandible Teléfono

Inal@mborico

Crdenar por

. ’ . rm~
Precic. mas baratos primero | v |

$69.99

Disponidle

{4 | Anadir ala costa |

Ver »

Precio: més baratos primero | v |



HP Deskjet 2510 + Imprime,...

HP Deskjet 2510 AIO Printer, Print, Copy, Scan HP Thermal Inkjet,

usB 2.0

Impresora, copiadora Epson L110

La L110 es ia impresora que redefine I8 economea €n3s
familias activas de hoy. Unica con el sistems onginal de Tanque
de Tinta para imprimir cientos de proyectos escolares, paginas
Web, Totos y todo lo gue quieras sin la molestia de tener que
cambiar o recargar un cartucho.

Impresora L210 Epson + Sistema...

La L210 es ia nwitifuncional gue redefine la economia en las
familias activas de hoy. Unica con el sistema original de Tanque
de Tinta para imprimir cientos de proyecios escolares, paginas
Web, fotos y todo Io que quieras <in la molestia de tener que
cambiar o recargar un cartucho

$86.99

Disponibie

$185.00

Disponible

$233.99

Disponibie

v i)

Ver »



PRODUCTOS DESTACADOS

PORTAL Sony Vaio PORTATIL HP Pavilion PORTATIL TOSHIBA PORTATIL HP ENVY

E14135CX/B Core... TouchSmart... C855-55115 CORE... SPECTRE XXT...

Sony Vaio £14135CX/B 1.8GHz 3rd generation Intel® Core™ 13-3120N PORTATIL HP ENVY

Core iS-3220M 2.6GHz Intel Core i5-3337U Processor Windows 8 SPECTRE XXT 127870
1TB 6GB DDR2:14"... Processeor with... 4GB DDR2 1800MHz. CORE I7 - 3517U1,8 GHZ
Ver » Ver » \Ver » Yer b

$891.07 $892.86 $592.86 $965.18

PORTATIL HP ENVY PORTATIL Dell Dell M5RV-3812BLK PORTATIL HP ENVY
DV6TBTO CORE... Inspiron 13Z... 3rd Gen i3 -... M4-1115 CORE...
PORTATIL HP ENVY Del Inspiron NEW Celi Inspiron 11SRY-  Notebook HP Envy
DVST-BTO CORE I7 - 13Z-3827SLV IntelCore.  3812BLK Dual Core i3 M4-1115, con procesador

3BV CM24GHZ-1T8

3227U-19GHz 4GB.. 4GB RAM S00GB HD... Intel coreA...

Yer » Ver » Ver » Ver »

$965.18 $612.50 $573.21 $808.93




TV Samsung 32" LED F4005

Seriz 4, 232 pulgadas F4C0S LED TV Imagenes de aita definicon
ioda el munde paeds disfridar de » Alta aefinician » Soporte de
LAN ha@mbrica Adator *2x HOMI~ 1x USE

TV Samsung LED, 39" FH500S, Full HD

Warca/modelo: SAMSUNG LEC TV 38" FULL HD
UN3SFHS005Paninlla; LEEResvucion: 1520x1080Tecrobgn:
STANDARD FULL HORefresh de pantels: CNR 120Canaxionas;
HOMI, USE MovisxiSinteniZados Sintonizacol ¢iptaldtios: Nod
Fiibol Basicol cdidas con pis: (An X &ix prof} 8858 x 5852 »
727 DinmiNeditas 30 pE (AN X ANX ro ) 895 9 X SIZ S X 932
rm

TV LED LG 3D Smart TV, 42°,...

Cuanta con unpenel LCD con Full HD:1920 % 1080p da
reselveibn nathva, & retioiliminscitn LED, |2 tecnologla Chera
30, un Triple XD Engine y la tacnoiogie TriMotion 120 Hz qus
promueve s tTiiez en oS detales v el conirgsie. TV Biclure
Wizard | £ permite auto-cafbrar los clementes clave de calidad
da Imagen, NeuUyEndn €1 nivel de negro, coior...

$496.99

Dizponible

$773.99

Cispontbia




Kit Dvr Jovision De 8§ Canales...

Vigle s hogar U oficina con este sistema de viglancia e & $133.00
canais dur red Dos prerios USE fraseros penmiten conectar Tieponible
un raion o lss unidades de copis de segurdad pars guardsrlos

datog crtizas para Gispoativoe axternos £1 EN-DVGNT! acapta
una de 5,5 pulyados SATA disco durd de hasia 2 TB, adlo ficnc

Que stalar cnoy SMmpezar a arabar

P bbwmam e B Tt ol e EREEN Ccami il w
— £ Jobrirm Ayumar
|- SHEFE AT il OO (PALE

Formrin fagn | B Aeberww e | Bt Feneris | Cocbicies e

Tt = A O L 1l il

Ventilador De Mesa Decorativa De 16

Pulgadas
Wi Bt
Marca: SEEC

)

Precan anése e SR80

s+ I

Arnay 1maR
Proom: S47 .66
Canerisd
Pz
Eafiadarss. m’,l (== ]
Pt ] cares =

e T Ezpaoicanoney



Camara Ip Wireless-G de...

La cémara 6e red APW-JDT2-WS hace gue 323 1301 de
mertener Un o en su Npgar 0 negaci, Eaia cdmsara de ahie
Catidad dispone ge un Sensor CROS 1/440Ch color con una
razolyzidn de €40 x €20y unz vebedad de iotogramas de
video de hasia 30 fps.

Camara Ip Inalambrica Wifi, Dia...

Camara de video vigiiancia con conaxion 12 (52 conacig

ireciaments o su red nicraa, permibendo da visuolizacion
r=ayramente’ o WFLDBrone d2 leds niareps pars ung melos
vigion 2n condiciones de pocs lumincsidad.

CAMARA DE SEGURIDAD SAMSUNG, SET...

* (2 -Pack j Camera Ssmaung SDC- S340BL0 mal tizrpo del R
del CCO del coior = Caracteristicas generales : + hsialacion
=enciia -« P86 resistante sl clima » Visdn noctima e hasta S0
pies * 500 incse da TV de aita resclucion » Actvade -Auto LED
itfrasrols « Mote s y Noche con ICR para una repiedeceién
periacta del color

$59.99

Dspontbie
W Abadiracesta
Ver »

$72.99

Daponbile
(s | Ahsdiratacesta
Ver »

$92.00

Disponine

Ver »
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Tu bdsqueda szl ! Q
TS ELECTRONSCA IHSTRUNESTOS MU SICALES FRO.AUOIO AWUMIMACION PRO. | AUSIO-Y NOEC ACCESORIOS

.E Eaviogralis or posiocs de 5506 mas. Wae ko
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AN4IR0E
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rHio & U AN
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FBT AUDIO CONTRACTOR PROJECT320WT
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“A

URUS

c O M P oA MNOY

viviana rodas

viviandreal7 @hotmail.com

Telf: 0980129476-5136257

[CODIGO JCANTIDAD |DETALLE V.UNITARIO | V.TOTAL
IGL-500 13 Bicileta SPINING 650,00 8.450,00
13 TRX 140,00 1.820,00
13 Colchonetas o Mat 24,00 312,00
13 Baldn mediano softgym-15 cm 11.40 148,20
13 Baldn gymnic grande-65 cm 20,60 267,80
13 Esferas con peso heavwymed 28,46 369,98
13 Bandas Elasticas 14,00 182,00
13 Pilates circle o aro magico 48,00 624,00
13 Mantas o Almohadas 18,00 234,00
13 Foam Soller 50,00 650,00
TOTAL 13.057.98

VALOR INCLUYE IVA
ENTREGA INMEDMATA




Presupuesto GIMNASIO

N® DESCRIPCION UNIDAD | CANTIDAD | PRECIO UNITARIO | PRECIO TOTAL
100|Instalacion ceramica m2 180 5 4005 720,00
101 |Ceramica m2 180 5 1100 |5 1.980,00
102|Bondex m2 48 g 9,005 432,00
103|Paredes de gypsum m2 159 5 2100| 5 3.549,00
104|Pintura y estucado m2 288 5 5,005 1.440,00
105|Ventanas de vidrio 4mm m2 c4 5 4800 5 2592 .00
106|Puertas u 12 5 98,00 | 5 1.176,00
107|Bafios u 4 S 8500 8% 340,00
108|Lavamanos u 3 S 3500 | 5 105,00
109|Duchas u 3 g 33,00 & 99,00
110|Instalacion de agua potable pto 22 5 26,00 | & 572,00
111|Instalacion de desagues pto 15 5 18,00 | & 270,00
112|Instalaciones electricas pto 19 5 23.00(8S 437,00
113|Tablero u 1 5 8000|585 80,00
114|Zona de nifios gbl i 5 800,00 ( & 800,00
115(Limpieza de obra ghl 1 5 180,00 & 180,00
TOTAL s 14.772,00

Honorarios profecionales 5 1.477,20
TOTAL NETO 5 16.249,20

12% IVA 5 194990

TOTAL |s 1819910

Arquitecto Fernando Torres
Contacto: 0984378593
email: ferarq_77 @hotmail.com




Gamma Grafic
’ IMPRENTA - DISENO - PROMOCIONALES

gammagrafic@hotmail.com

Sra. Daniela Salazar
Contacto: 0984158928
E-mail: danielacsg19@gmail.com

Ricardo Riera

Gamma Grafic

Contacto 0987663057
gammagrafic@hotmail.com

COTIZACION
UNIDAD |DETALLE V. UNITARIO | V. TOTAL
700 Tarjetas presentacion papel couche de 300 gr 0,09 63,00
2000 |Volantes Tamano A5 papel couche de 150 gr 0,04 80,00
2000 |Tripticos papel couche de 300 gr. 0,08 160,00

TOTAL 303,00




Muebles de Oficina

239-147 / Teletax:2525-313

Av. America N16-51 v Rio de Janeiro

Quito, 07 de Agostos del 2014.
Srta. Daniela Salazar
Contacto: 0984158928

SOLICITUD DE COTIZACION

CANTIDAD CONCEPTO V. UNITARIO | VALORTOTAL
1|Counter Frontal 291,20 251,20
2|Escritorios Secretaria Melaminico 162,40 324,80
1|Tripersonal Plastico Atlanta 221,76 221,76
3|Sillas Secretaria Malla 109,76 329,28
4|Sillas Grafos 43,68 174,72
2|Mesa Auxiliar 53,76 107,52
1|Mesa de Centro metalica 87,36 87,36

VALOR TOTAL 1.536,64

PRECIOS INCLUYEN IVA
Incluye transporte dentro de la ciudad.




