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RESUMEN

Este plan de negocios tiene como objetivo demostrar la viabilidad y rentabilidad
en la implementacion de la franquicia My Gym en la ciudad de Quito, dedicada a

ofrecer el servicio de un gimnasio para nifios.

La idea de negocio estd enfocada al fomento de la actividad fisica desde una
temprana edad y atacar los indices de sedentarismo y obesidad infantil que han
ido aumentando en el pais debido al incremento de uso de la tecnologia sin

control.

My Gym busca estimular el desarrollo fisico, cognitivo y emocional como la
seguridad y confianza en si mismos, a través de actividades dinamicas que
mantengan la atencién de los nifos todo el tiempo para aprovechar la creciente

tendencia de tener una vida mas sana y activa

Después de realizar el estudio de la investigacion de mercados se obtuvo como
resultado que existe una oportunidad para el negocio en la ciudad de Quito y que
el 99% de las personas encuestadas estan dispuestas a adquirir el servicio. La
estrategia utilizada para ingresar al mercado es la diferenciacién debido a que
no existe un gimnasio para ninos actualmente y que es el Unico lugar con una

segmentacion que comprenda nifios en edades de 0 a 13 afos.

La inversion inicial es de $94,875.37 con lo que se cubrira los activos tangibles,
intangibles y el capital de trabajo necesario para desarrollar el negocio. La
estructura del capital se divide en capital propio y en crédito bancario, con un
60% y 40% respectivamente. El punto de equilibrio se alcanza en el primer ano

con 1131 ninos inscritos.

Para la valoracion se consideraron tres escenarios: el esperado, el optimista y el
pesimista. En los tres escenarios calculados con y sin apalancamiento se
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presenta un valor actual neto positivo y una tasa interna de retorno mayor a la

tasa de descuento; demostrando la rentabilidad del negocio.

El valor actual neto en el escenario esperado sin apalancamiento es de
$12,118.44 y la tasa interna de retorno es de 25%.

Debido a los resultados obtenidos se concluye que el negocio es viable y rentable
para la implementacion y atractivo para mantener una inversion sostenible en el
tiempo.
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ABSTRACT

The aim of this business plan is to demonstrate the viability and profitability in the
implementation of franchising My Gym in Quito, which is dedicated to offer gym

service for children.

The business idea is focused to promote physical activity at an early age, and to
attack the childhood obesity and physical inactivity rates, which have risen in the
country, due to an increase of use of technology without any control.

My Gym seeks to stimulate physical, cognitive and emotional development which
is based on aspects as security and self-confidence, through dynamic activities
that keeps children's attention all the time, in order to take advantage of the
growing trend of having a healthy and active life.

As a result of market research, it can be concluded that there is an opportunity
for the business in Quito because the 99% of the survey participants are willing
to purchase the service. The strategy used to penetrate the market is
differentiation because at present there are no gyms for children in the city. This
gym would be the only place with a segmentation that includes children from O -

13 years.

The tangible, intangible assets and the working capital needed to develop the
business will be financed with an initial investment of $ 94,875.37. The capital
structure is divided into equity and bank credit, with 60% and 40% respectively.

In the first year, the equilibrium point will be reached with 1,131 children enrolled.

For the valuation, it is necessary to consider three scenarios: the expected, the
optimist and the pessimist. In all three scenarios calculated, with and without
financial leverage, it is reflected a positive net present value and an internal rate
of return higher than the discount rate; demonstrating the profitability of the
business.



The net present value on the expected scenario without financial leverage is
$12,118.44 and the internal rate of return is 25%.

Due to the results obtained, the business is viable and cost effective to be

implemented and to maintain a sustainable attractive investment over time.
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1. ASPECTOS GENERALES

1.1. ANTECEDENTES

Actualmente, una de las principales tendencias de la humanidad se enfoca a
tener una vida saludable. Esta es una ideologia que ha ido tomando fuerza a
nivel mundial. “En los Ultimos afos la tendencia a preocuparnos por nuestra
salud ha ido creciendo y las oportunidades de negocio igual”. (MacGregor,
2013). Cada vez, las personas son mas conscientes de mantener un peso
adecuado y de alimentarse de una mejor manera. El adquirir nuevos habitos
saludables permite a las personas verse y por lo tanto sentirse bien con ellos
mismos; sin embargo, tener un especial cuidado en los alimentos que se ingiere
no es todo lo que se necesita para formar una vida sana, la alimentacion debe ir

acompanfada de una actividad fisica continua.

El sedentarismo es una de las principales causas que afectan a la salud, ademas
del sobrepeso, obesidad y enfermedades cardiacas. Segun la Organizacion
Mundial de la Salud, “El sobrepeso y la obesidad se definen como una
acumulacion anormal o excesiva de grasa que puede ser perjudicial para la
salud”. Este exceso de grasa se deposita en partes del cuerpo como el
abdomen, piernas y brazos que generan el aumento de medidas y peso corporal

en el ser humano.

Estos problemas de salud afectan a mas de la mitad de paises del mundo, segun
la Organizacién Nacional de las Naciones Unidas para la Alimentacion vy
Agricultura (FAO, 2013) en un estudio realizado, sefaldé que México es el pais
con el indice mas alto de obesidad en el mundo, el cual corresponde al 32,8%,
superando a Estados Unidos por 1% este ano, lo cual significa que el consumo
de comida chatarra en México ha aumentado, ya que Estados Unidos se
caracteriza por ser el principal consumidor de este tipo de comida. En cuanto a
Sudamérica, entre todos los paises que la conforman, hay un promedio de
21,6%, en Ecuador, el 22% de su poblacion tiene problemas de obesidad.



Comparando el numero de habitantes con México que es el puntero en esta lista,
Ecuador tiene un porcentaje alto para ser un pais pequefio; ademas, segun el
Ministerio de Deporte (2013), Ecuador tiene un indice del 89% de sedentarismo
en su poblacién, causa que explica porque existe un alto porcentaje de obesidad
en el pais.

Este problema que afecta a la sociedad, se esta enfocando en los nifios, ya que
ellos son los primeros en sufrir este tipo de consecuencias debido al nuevo ritmo
de vida que llevan. El sobrepeso es un problema que debe ser corregido a
tiempo; es decir, a una temprana edad. “Los nifios con sobrepeso u obesos
tienen mayores probabilidades de seguir siendo obesos en la edad adulta” (OMS,
2013). Los nifos deben combatir este problema social, ya que si no lo hacen,
es muy dificil que logren cambiar sus habitos alimenticios y rutinarios durante la
adolescencia y adultez. Durante la nifiez, es en donde se adoptan las
costumbres que las personas van a seguir durante toda su vida.

Segun la Coordinacion Nacional de Nutricién del Ecuador (2013) después de un
estudio realizado, concluyd que existe un 6,5% con sobrepeso, en los nifios
menores a 8 afos, es decir, 6 de cada 100 nifios tienen problemas de sobrepeso
en el pais. Este estudio fue realizado en febrero del 2013, y para septiembre del
mismo ano, este indice de sobrepeso ya habia aumentado a un 8%. El haber
incrementado este indice en menos de un ano, demuestra lo alarmante y
preocupante que puede ser que este indice siga creciendo y afectando la salud

de los ninos ecuatorianos.

1.2. OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios para conocer la viabilidad de la implementacién de
la franquicia My Gym en la ciudad de Quito para asi combatir y disminuir los
indices de sobrepeso, obesidad y sedentarismo, a través del fomento de la
actividad fisica en los nifios desde una temprana edad con el fin de desarrollar
destrezas, habilidades y una personalidad estable en un ambiente sano.



1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar la industria en la cual se encuentra el negocio para determinar su
grado de aceptacioén y rentabilidad.

e |dentificar los principales factores externos e internos del entorno que

afectan a la empresa positiva o negativamente.

e Realizar una investigacion de mercado que permita obtener informacion

mas detallada sobre el mercado objetivo.

e Identificar las caracteristicas, necesidades, gustos y preferencias del

mercado objetivo para su seleccion.

e Desarrollar un plan de marketing que se adapte a las caracteristicas y
exigencias del segmento seleccionado.

e Elaborar un plan de operaciones, produccion y ejecucién del servicio.

e Analizar las amenazas o riesgos que puedan suscitarse durante el

desarrollo del negocio.
e Determinar la viabilidad financiera del negocio.
1.4. HIPOTESIS
Es factible implementar un gimnasio para nifios en la ciudad de Quito, debido a
la tendencia creciente de una vida saludable y los problemas de salud infantil

que se estan dando en el Ecuador.

Este negocio busca combatir los indices de sedentarismo y obesidad infantil para

contribuir a un buen desarrollo integral y fisico de los nifios desde una temprana



edad. Uno de los principales objetivos del negocio, es el transmitir a los nifios
los beneficios de realizar ejercicio y la de fomentar y establecer la actividad fisica
como un estilo de vida. Al ser nifios, las actividades que se desarrollaran son en
base a juegos, para asi poder captar la atenciéon, motivaciéon e interés por parte

de los mismos.



2. LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS SERVICIOS

2.1. INDUSTRIA

Para incluir el proyecto dentro de una industria que lo represente, es necesario
identificarle segun los parametros del CllIU, la numeracién que mas se asemeja
ala industria, en el Ecuador, se encuentra en el sector P, dentro de la ensefianza.
Llamese ensefianza a generar una cultura de salud y bienestar a través del
cuidado fisico y corporal de las personas, conocido como ensefianza deportiva

y recreativa. A continuacion se encuentra la clasificacion completa de la

Industria:

Tabla 1. CIIU
P Ensefianza
P85 Ensefianza
P854 Otros tipos de ensefianza
P8541 Ensefnanza Deportiva y Recreativa
P8541.0 Ensefnanza Deportiva y Recreativa
P8541.03 Actividades de clases en gimnasia

Tomado de Superintendencia de Compafias

La industria de la ensefanza en el Ecuador se puede considerar como
concentrada, debido a que existe un numero reducido de competidores, que

tienen un gran porcentaje de participacion en el mercado ecuatoriano.

2.2. ANALISIS MACROECONOMICO

2.2.1. Politico

La Republica del Ecuador es un Estado constitucional de derechos y justicia
social, democrética y soberana, intercultural plurinacional y laico. Se organiza

en forma de Republica y se gobierna de manera descentralizada. (Constitucién
Politica del Ecuador, 2013).



La situacién politica del Ecuador ha sido sumamente variable, desde 1996 a
2014 se han posicionado siete diferentes presidentes en 17 afos con un

promedio de 2 afos y medio por periodo de mando.

El actual mandatario es Rafael Vicente Correa Delgado, Presidente de la
Republica del Ecuador, quien ejerce el cargo desde el afio 2007, le ha dado

estabilidad al gobierno ecuatoriano.

2.2.1.1. Riesgo pais

El riesgo pais que existe en el Ecuador al 2 junio del 2014 es de 519 puntos
segun el Banco Central del Ecuador.

El riesgo pais es un concepto econémico que ha sido abordado académica
y empiricamente mediante la aplicacion de metodologias de la mas variada
indole: desde la utilizacion de indices de mercado como el indice EMBI de
paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta sistemas que incorpora
variables econdmicas, politicas y financieras. El Embi se define como un
indice de bonos de mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en
los precios de sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la expresa
como un indice 6 como un margen de rentabilidad sobre aquella implicita en
bonos del tesoro de los Estados Unidos. (Banco Central del Ecuador, 2014).

A continuacién se puede observar una figura con las variaciones que ha sufrido

solo en el mes de Junio del 2014, este indicador:
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Figura 1. Riesgo pais

Tomado de Banco Central del Ecuador




Debido a esto, Ecuador sefala que es un pais en donde existen varias
oportunidades, pero que a la vez no existe un nivel de seguridad y confianza
para que las personas realicen una inversion debido a la corrupcion que puede
existir.

2.2.1.2. Barreras o leyes para franquicias

En el Ecuador, al momento, no existe ningun tipo de barrera o ley que se
encuentre estipulada y que intervenga en el proceso de insercion de alguna
franquicia al pais. La ausencia de un Cédigo o una ley en donde se estipulen las
condiciones, prohibiciones o requerimientos para el ingreso de una franquicia al

pais, representa un aspecto muy positivo para el giro de negocio.

2.2.1.3. Nueva matriz productiva

El lanzamiento de la nueva matriz productiva en el Ecuador busca el desarrollo
de negocios locales. Se hizo una reforma en la matriz con el fin de incentivar la
produccién nacional, fomentar las exportaciones y limitar las importaciones.
Exigiendo asi a los productores nacionales estandares de calidad méas altos.
Este es un aspecto muy importante, ya que puede haber problemas al ingresar

con una idea de franquicia al pais por ser proveniente del exterior.

2.2.1.4. Nuevo codigo de trabajo

Los cambios propuestos en el nuevo cddigo de trabajo generan expectativas en
el sector productivo y laboral. Tanto para los empleadores como para los
empleados, las reformas les pueden ocasionar problemas financieros o de

inestabilidad hasta que se adapten a los cambios realizados segun la Ley.

En conclusidn, el aspecto politico tiene un impacto medio para la implementacion
de una franquicia en el Ecuador, debido a que ultimamente se han hecho
regularizaciones que pueden tener un efecto directo al momento de implementar

una franquicia extranjera.



2.2.2. Economico

Es importante considerar la participacién de esta industria dentro del Producto
Interno Bruto (PIB) del Ecuador. La Industria de la Ensefianza se encuentra
representada dentro del PIB no petrolero.

2.2.2.1. Producto Interno Bruto (PIB)

A continuacién se puede observar el aporte en el PIB por industria en valores

reales:



Tabla 2. Valor Agregado Bruto por Industria / Producto Interno Bruto (PIB)

Miles de doélares de 2007

(*) incluye actividades inmobiliarias; y, entretenimiento, recreacion y otras actividades de servicios
Tomado de Banco Central del Ecuador

Industrias 2008 2009 2010 2011
Agricultura 4,208,926 4,331,942 4,360,989 4,563,091
Acuicultura y pesca de camaron 231,692 239,145 257,620 301,223
Pesca (exceptocamaron) 411,050 363,797 352,757 373,651
Petroleo y minas 5,970,924 5,950,288 5,957,565 6,173,064
Refinacion de petroleo 1,007,645 1,049,899 897,618 938,759
Manufactura (excepto refinacion de petréleo) 6,634,572 6,533,552 6,867,903 7,259,336
Suministro de electricidad y agua 761,453 685,195 921,881 1,185,879
Construccion 4,371,989 4,494,958 4,649,097 5,651,376
Comercio 5,932,593 5,700,437 5,896,054 6,249,817
Alojamiento y servicios de comida 910,396 990,214 1,031,311 1,172,104
Transporte 3,408,910 3,631,813 3,709,335 3,985,617
Correo y comunicaciones 1,501,243 1,622,224 1,829,774 2,030,387
Actividades de serviciosfinancieros 1,385,900 1,419,333 1,561,406 1,742,686
Actividades  profesionales,  tecnicas Y 3463900 330,137 3,491,760 3,729,194
administrativas
Administracion publica, defensa; planes de ,gaq 151 3165316 3,330,171 3,487,789
seguridad social obligatoria
Ensenanza y Servicios sociales y de salud 4,157,011 4,479,318 4.801.688 5,029,687
042 |Enseﬁanza 2,767,573 2,987,268 3,024,743 #,071 ,151
Serviciodoméstico 147,602 171,776 183,826 174,539
Otrosservicios * 4,159,067 4,162,166 4,169,939 4,363,859
TOTAL VAB 51,504,034 52,351,510 54,270,694 58,412,058
Otroselementos del PIB 2,746,374 2,206,222 2,210,361 2,470,568
TOTAL PIB 54,250,408 54,557,732 56,481,055 60,882,626

2012
4,570,694
341,335
387,684
6,265,242
845,992
7,668,237
1,237,752
6,442,907
6,436,115
1,271,733
4,214,683
2,172,513
1,816,540

3,915,660

3,812,985

5,339,229
3,313,937
152,889
4,465,966
61,358,156
2,651,378
64,009,534

2013
4,848,649
366,538
412,203
6,592,582
633,420
7,944,665
1,292,198
6,997,715
6,651,116
1,352,119
4,462,872
2,346,124
1,832,189

4,121,879

3,967,727

5,570,601
3,320,867
154,006
4,560,225
64,106,828
2,772,587
66,879,415
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Figura 2. Participacion en el PIB por Industria 2013

Tomado de Banco Central del Ecuador

Como se puede observar, la industria de la ensefianza se ha ido incrementando
paulatinamente, de acuerdo a la informacién del Banco Central del Ecuador, en
los ultimos seis afos, a excepcion del afio 2010, en el cual hubo una pequerna
disminucién. Esta industria representa el 8% de participacion dentro del PIB del
2013.

Se puede concluir, que esta industria va a ir creciendo rapidamente, al igual que
su aporte dentro del PIB. Al ser este un porcentaje minoritario para el ingreso
bruto del pais, se deberia generar mayor productividad en el mismo.
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2.2.2.2. Inflacion

Respecto a la inflacién, tomando en cuenta los cinco ultimos anos para el
andlisis, se puede determinar que ha bajado hasta 2.12% en el 2012 y que no
ha sufrido cambios drasticos como se puede observar en la figura; lo que quiere
decir, que los costos en los que la empresa va incurrir se podran mantener,
beneficiando a la empresa para generar mayor ganancia en la oferta de sus
servicios. Ademas, mantener una inflacion baja, permite disminuir el nivel de
incertidumbre generado en el mercado. En el mes de septiembre del 2013, se
tiene un 1,71% de inflacion, comprobando la tendencia a la baja observada
anteriormente.

BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

INFLACION ANUAL
12 (Porcentajes, 2006-2012)
10.12

8.28
8 6.67
& |
a 3.10
, | 214 i 212
2006 2007 2008 2009

2010 2011 2012

Figura 3. Inflacién Anual
Tomado de Banco Central del Ecuador




12

1,00% VALOR
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Tomado de Banco Central del Ecuador

Se puede ver que en el ultimo ano ha sido poco variable. En el mes de abril del
2014, se tiene un 3,23% de inflacién y se espera que tienda a la baja, para que
los ecuatorianos puedan tener un nivel de compra mas elevado y aumente su

poder adquisitivo.

2.2.2.3. Impuesto a la salida de divisas

El impuesto a la salida de divisas impuesto en el gobierno actual, es un factor de
importancia para considerar, puesto que, al ser la propuesta de negocio una
franquicia, se deberan pagar rendimientos mensuales al exterior;
adicionalmente, los movimientos transaccionales que se deben implementar,
pueden llegar a representar montos significativos de gasto.

2.2.2.4. Tasas de interés

2.2.2.4.1.Tasa de interés activa

En cuanto a la tasa de interés activa, se refiere al porcentaje de tasa que se paga

al banco para emitir algun préstamo, por lo que si existe mucha volatilidad puede
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ser un aspecto riesgoso para la empresa. En la figura siguiente esta la linea de
tendencia que ha habido desde enero del 2008 a septiembre del 2013.
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Figura 5. Comparacion la Tasa de interés activa frente a indice de precios al consumidor
(IPC)

Tomado de Banco Central del Ecuador

Como se puede ver, no existe mucha volatilidad en esta tasa, por lo que se
representa un beneficio en el mercado y al oscilar entre el 8 y 9%, se considera
que es baja y que los intereses que se van a cobrar a las personas naturales o
juridicas no van a ser tan altos, lo que les da la oportunidad de crecer a las

empresas.

2.2.2.4.2.Tasa de interés pasiva

Cuando se habla de tasa pasiva se habla del porcentaje de interés que el banco
paga por dejar la plata en las cuentas o invertirla. En el Ecuador, esta tasa pasiva
oscila entre el 4 y 5% como se puede ver en la figura, estos datos son tomados

en cuenta desde el ano 2008 hasta el mes de octubre del 2013.
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Figura 6. Comparacion de Tasa de interés pasiva frente a indice de precios al
consumidor (IPC)

Tomado de Banco Central del Ecuador

Como se puede ver en la figura, el que la tasa pasiva se haya mantenido en
estos anos, representa un aspecto positivo para la empresa porque se significa
que la tasa de los préstamos son fijas, y esto va a incentivar el ahorro y a
disminuir el riesgo de la compania. Este es aspecto es positivo, siempre y

cuando la inflacién no suba mas que la tasa pasiva.

2.2.2.5. Corporacidén Financiera Nacional (CFN)

La Corporacion Financiera Nacional, como banco de segundo piso, apoya a los
microempresarios de hoy en dia, analiza los proyectos y los evalla para poder
otorgarle créditos a través de la banca privada y publica y asi los negocios
puedan ser puestos en marcha. Este tipo de apoyo nace de la necesidad de

disminuir el desempleo y generar nuevas fuentes de trabajo.

Ademas, la CFN cuenta con un Programa de Desarrollo Empresarial para los
Sectores Productivos (PRODES), que se enfoca principalmente en ayudar y

capacitar a los nuevos empresarios, dandoles técnicas de cémo implementar y
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del manejo que se debe tener en una empresa para que los negocios sean

présperos.

2.2.2.6. Tratados de comercio del Ecuador

Ecuador, a junio del 2014, tiene los siguientes tratados que le han favorecido
hasta el momento:

e Asociacién Latinoamericana de Integracion (ALADI): tratado que otorga

preferencias arancelarias entre los miembros del mismo.

e Comunidad Andina (CAN): tratado que otorga preferencias arancelarias en
ciertos productos.

e Organizacién Mundial de Comercio (OMC): el Ecuador es suscriptor de la
OMC.

o Sistema General de Preferencias Arancelarias (SGP+): este tratado con la
Unién Europea se acaba en el afio 2014.

En conclusién, este aspecto econdémico tiene aspectos positivos para la

empresa, los cuales van a contribuir al crecimiento del mismo.

2.2.3. Social

En el aspecto social se pueden considerar varios aspectos que pueden afectar
al giro de negocio.

Segun el Censo 2010, la Republica del Ecuador tiene 14’483.499 habitantes y

las provincias mas densamente pobladas son:
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Tabla 3. Provincias densamente pobladas

PROVINCIA POBLACION (HABITANTES)
Guayas 3.645.483
Pichincha 2.576.287
Manabi 1.369.780
Los Rios 778.115
Azuay 712.127

En Ecuador, existen 3'929.239 millones de nifios y nifias (INEC, 2010), segun el
ultimo censo de poblacién, tomando en cuenta que existe una tasa neta de
crecimiento del 1,4% en el nUmero de habitantes. Se puede determinar que
actualmente en el pais existen 4’040.028 millones nifios Yy nifas
aproximadamente, entre cero y trece anos de edad, para el ario 2013. Como el
8% tiene problemas de sobrepeso, se estaria hablando de que existen 323.202
ninos con problemas de sobrepeso a nivel nacional.

2.2.3.1. Aspectos culturales

Perspectiva de naturaleza humana

Segun el consultor internacional Geert Hofstede, 2013, en sus andlisis de las

dimensiones culturales expone los siguientes datos:
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Figura 7. Aspectos culturales
Tomado de (Geert Hofstede, 2013)

2.2.3.2. Poder distancia (PDI)

Se refiere a las diferencias econdmicas especificamente al trecho que existe
entre una clase econémica y otra, entre mas alto sea el indicador significa que

existe mas desigualdad econdmica social dentro de un pais.

Al estar el Ecuador, en el puesto setenta y ocho (78), indica que es un pais con
grandes desigualdades socioecondmicas. Lo cual, significa que estaria
reduciendo el mercado objetivo para la empresa.

2.2.3.3. Esparcimiento y necesidades personales

Los ecuatorianos, en su tiempo libre y como una de sus necesidades personales,
después de la necesidad basica que es dormir, dedican el tiempo a ver television.
Se puede ver que entre el 2010 y el 2012 se ha incrementado el numero de horas
por semana que una persona pasa frente al televisor y sin embargo, en el niumero

de horas que se dedican hacer deporte se puede observar una leve disminucién.
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 Horas semanales dedicada a actividades

IlI | personales y esparcimiento

Después de dormir a lo que mas tiempo le dedican los ecuatorianos es a ver television con 12,75 horas a la semana.

55,50 55,86
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BIE o545 774 043 TIB 700 658 563 561 502 358 307 463 4,24 411 396

. | | I | - T a1
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Figura 8. Horas semanales dedicadas a actividades personales y esparcimiento

Nota: horas promedio a la semana.

Tomado de Ecuador en Cifras. (2012). Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y
Subempleo (Modulo UT-ENEMDU)

Segun los factores expuestos en este aspecto, se tiene una oportunidad para la
empresa debido a que podria atacar los indices de sedentarismo de la poblacion

ecuatoriana, concentrandose especialmente en un nicho de mercado.

2.2.3.4. Desempleo

Otro aspecto importante es el desempleo en el Ecuador, entre estos dos ultimos
anos (2012-2013) oscila entre 4,55% y 9.09% lo que representa la poblacién que
se encuentra en un nivel de desocupacién, esto se refiere a la Poblacion

Econdémicamente Activa (PEA).
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Figura 9. Desempleo

Tomado de Banco Central del Ecuador

Este podria ser un factor positivo para la empresa debido a que significa que
existe un porcentaje de personas dispuestas a trabajar; sin embargo, no todas
van a poder cumplir con el perfil basico que debe tener el empleado de la

empresa.

2.2.3.5. Reformas tasas salariales

Las reformas que se estan haciendo en los salarios son significativos y van a
tener un gran impacto en las empresas, este impacto puede ser algo muy positivo
para el negocio ya que al pagar salarios dignos a los empleados va a permitir
motivar al personal e incluso mejor su calidad de vida, por lo que seran mas

eficientes y se puede aumentar la productividad de la empresa en el corto plazo.

2.2.3.6. Costo canasta basica

La canasta basica es el conjunto de alimentos que contienen los nutrientes
necesarios para satisfacer las necesidades de un hogar promedio. En el mes de
marzo del afno 2014, el ingreso familiar fue de $634,37 doélares (Andes, 2014) y
por primera vez superd el valor de la canasta basica de $632,19 (Andes, 2014).
Esto puede ser un aspecto positivo ya que la oferta laboral va a aumentar y se

estaria generando mas fuentes de trabajo.
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2.2.3.7. Educacion

El gobierno actual esta fomentando y regulando los parametros que se deben
tener en las escuelas y colegios para poder brindar un nivel de educacién mas
alto y completo a los nifios. Al relacionarlo con el negocio este aspecto es
positivo debido a que la actividad fisica es un buen factor para mejorar el
desempeno de los nifos académicamente, asi como el aspecto emocional y
social. Esto ayudara a complementar la educacién de calidad que el gobierno
busca ofrecer.

2.2.3.8. Control por parte de los padres

Las actividades a las cuales estan expuestos los nifios y que contribuyen a que
opten por un estilo de vida sedentario son: ver television, estar en la computadora
y el uso de video juegos, entre otros. Ademas, la falta de tiempo de los padres
que por trabajo se ven obligados a pasar menos tiempo con sus hijos y no
pueden controlar las actividades que realizan en el tiempo libre. Adicionalmente,
los nifos prefieren comer comida chatarra como hamburguesas, pizza y dulces,
todo esto mas la inactividad fisica de los mismos, son perjudiciales para la salud
y aportan a que este problema crezca; por lo que, se puede determinar que la
base de la obesidad no esta en Unicamente comer en exceso sino en tener una
mala nutricién, considerando mala nutricién a la ausencia de verduras, frutas, y

proteinas en su ingesta diaria.

Las consecuencias de tener una mala nutricion se ve afectada en el sistema
inmunoldgico de los nifios, ya que su cuerpo no desarrolla las suficientes
defensas para evitar las enfermedades. Afecta a su desarrollo cerebral, cognitivo
y a la capacidad para concentrarse, y atender; sin dejar de lado los problemas
sociales que se pueden generar por ser un nifio pasado de peso. Uno de ellos,
es la discriminacidn por sus companeros, esto puede afectar a la formacion de
la personalidad de los nifios, ya que les puede hacer sentir rechazados y crear
problemas de baja autoestima, afectando a su desempeio dentro de la escuela.
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Los nifios pueden sufrir el llamado bullying, “comportamiento agresivo e
intencional, que supone un desbalance de poder y que se repite a lo largo del
tiempo. Puede darse a través de diferentes formas de hostigamiento: fisico,
verbal, psicoldgico, virtual.” (Terra, 2013). Este es un tema social que se ha
puesto de moda porque cada vez se incrementan los casos de bullying en los

colegios.

Este aspecto representa una oportunidad para el negocio.

2.2.4. Tecnolégico

Dentro del aspecto tecnoldgico se debe considerar primero que nada, el libre
acceso que se tiene a internet hoy en dia y la facilidad con la que las personas

pueden usar esta herramienta.

2.2.4.1. Internet

Segun empleados de la Secretaria Nacional de Telecomunicaciones del Ecuador
en diciembre de 2012 tuvo un total de 8.982.014 usuarios de internet con una
densidad de 59,67%. Esto denota en un crecimiento del uso de esta tecnologia
en un 66% respecto del aflo 2011 con un total de 5.403.833 usuarios de internet.
El Ecuador con un promedio de crecimiento de 44% de usuarios en 10 afnos, es
un pais que si bien no tiene el porcentaje mas alto de América Latina si se

mantiene por encima de la media.

El nivel de usuarios es totalmente alto y con esto se toma en cuenta que los nifios

tienen mucha facilidad y acceso al mismo.
2.2.4.2. Desarrollo tecnolégico
Relacionado al porcentaje de usuarios de internet, es importante considerar el

desarrollo que ha tenido la tecnologia; es decir, cada dia existe la presencia de

nuevos videojuegos y juegos online. El playstation, wii, xbox, entre otros, son
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aparatos electrénicos muy sofisticados, que captan toda la atencion de nifios y
adolescentes, incluso les puede generar una adiccion a estar siempre
conectados o jugando, apartandoles, muchas veces dentro de los hogares,
aislandolos de la sociedad paulatinamente y con mas razoén, de la actividad

fisica, contribuyendo a que aumente el sedentarismo infantil.

2.2.4.3. Cable en los hogares

Otro factor que contribuye en este aspecto, es la presencia de cable dentro de
los hogares, ya que, al igual que el internet, los nifios, hoy en dia, prefieren usar
su tiempo viendo peliculas o dibujos, en lugar de realizar otro tipo de actividades
que les permita moverse o mantenerse en actividad fisica.

2.2.4.4. Aparatos de evaluaciones médicas

El desarrollo tecnoldgico puede tener un aspecto muy positivo para el giro de
negocio, ya que va a permitir brindar un servicio mas completo a los clientes.
Debido a que hay mucha variedad en aparatos para realizar una correcta y
completa evaluacion a los nifios en cuanto a glucosa, cantidad de masa
muscular, presencia de grasa, presion arterial, problemas cardiovasculares o del

corazon, entre otros.

2.2.4.5. Tasas nutricionales de los nifos

El gobierno actual de Rafael Correa ha estado luchando fuertemente en disminuir
los indices de desnutricion que existian en el pais en los niflos menores a 5 anos,
segun el Ministerio de Salud Publica se ha logrado disminuir en un 23% este
porcentaje en este ano 2014.

En conclusién, este aspecto puede afectar al negocio ya que la facilidad y el
acceso que se tiene a estas herramientas es totalmente libre y no existe ningun

tipo de limite, por lo cual esto representa una amenaza.
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2.3. CANALES DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucion de una empresa se relacionan al momento de
comercializar el producto, en este caso, por tratarse de un servicio, se establece
como se va brindar el servicio al cliente final. Es decir, para determinar el canal
de distribucion es necesario evaluar todo el proceso y hacer un analisis de las
personas que van a contribuir a lo largo del mismo; desde que se esta ofreciendo
el servicio hasta que es consumido por el cliente.

Al ser un servicio, el mejor canal de distribucion es el directo; es decir, del
productor u ofertante del servicio en este caso al consumidor, sin necesidad de
la presencia de ningun intermediario. Por lo tanto, el ofertante de servicio es el
que se encarga de desempeiar las funciones de comercializar, logistica,
organizacidn, adecuaciones, entre otros, aceptando el riesgo que esto le puede
representar si es que no tiene el suficiente conocimiento dentro de alguna de las
areas. A continuacién se muestra un esquema de como funciona este tipo de

canal.

- Consumidor

Figura 10. Canales de Distribucion

2.4. ANALISIS MICRO ENTORNO
2.4.1. Cinco fuerzas de Porter
Las cinco fuerzas de Porter es un modelo holistico que permite analizar cualquier

industria en término de rentabilidad, el proyecto sera analizado de la siguiente

manera, demostrada en la figura a continuacién:
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Figura 11. Semaforizacion

2.4.1.1. Amenaza de los nuevos competidores

Esta fuerza se enfoca a la competencia de la industria de la ensefianza que
pueda generar un nuevo servicio que se parezca y ofrezca los beneficios de un
gimnasio para nifios; ademas, del desarrollo de habilidades emocionales y
sociales que contribuyan a la formacién de la personalidad de un nifo.

Esta posible solucion requiere de un minucioso estudio de mercado acerca de
mejores y nuevas técnicas y ejercicios que se puedan desarrollar para
establecerlos en una rutina de gimnasia divertida que no solo aporte al desarrollo
fisico de un nifo. Todo este proceso es complicado, requiere un analisis y
estudio profundo con profesionales que aporten y estén interesados en
desarrollar un nuevo programa similar al que se ofrece; sin embargo, hay que
tomar en cuenta que la curva de aprendizaje es alta y requiere de un fuerte

trabajo y de un equipo capacitado.

1) Economias de escala.- Al referirse a que entre mayor volumen de produccion,
se puede reducir los costos; al aplicarlo a una empresa de servicios se refiere
a que al aumentar el numero de clientes se van a poder reducir los costos

totales, porque los costos fijos 0 gastos no van a variar.
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2) Diferenciacién de productos.- dentro de la industria, existe el posicionamiento
de Gymboree, que fue el pionero en establecerse dentro del Ecuador dando
un servicio personalizado para nifios. Sin embargo, My Gym tiene varios
diferenciadores empezando por el segmento al cual va dirigido junto con el
tipo de actividad que realiza, puesto que a diferencia de Gymboree que solo
atiende a ninos de hasta cinco anos, la propuesta de negocio es hasta los
trece anos. Mientras que la competencia solo brinda estimulacién temprana,
en My Gym hay preparacion fisica y desarrollo de habilidades.

3) Necesidad de capital.- esta es una de las barreras mas importantes ya que
para poder establecer un lugar con un servicio que mejore las caracteristicas
del negocio; es un impedimento grande para los nuevos competidores, ya que
los recursos financieros para competir pueden ser muy altos, el mismo hecho
de tener que buscar proveedores y entidades que cumplan con los requisitos
de calidad similares o mejores a los de la franquicia puede representar una
pérdida de dinero y tiempo para los mismos.

4) Costos cambiantes.- en cuanto a costos, se mantiene relativamente en un
promedio aceptable. Al tener un acuerdo previamente establecido con el
proveedor por el periodo de establecimiento, no varian porque van a ser

estipulados desde un comienzo con los proveedores.

5) Acceso a canales de distribucién.- esta barrera no es importante porque este
tipo de servicio tiene un canal directo, sin ningun intermediario, evitando

cualquier tipo de inconveniente en la entrega o desarrollo del servicio.

6) Desventajas de costos independientes de las economias de escala.- el
franquiciante ya esta establecido y reconocido a nivel internacional, cuenta
con el apoyo y soporte de la franquicia principal; es decir que, las técnicas y
la tecnologia que maneja la empresa son de un nivel mucho mas alto, que al
que se puede conseguir aqui en el pais, por lo que los nuevos competidores
se podrian ver limitados en este aspecto. Esta posible solucién requiere de

un minucioso estudio de mercado acerca de mejores y nuevas técnicas y
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ejercicios que se puedan desarrollar para establecerlos en una rutina de
gimnasia divertida que no solo aporte al desarrollo fisico de un nifio. Todo
este proceso es complicado, requiere un analisis y estudio profundo con
profesionales que aporten y estén interesados en desarrollar un nuevo
programa similar al que se ofrece; sin embargo, hay que tomar en cuenta que
la curva de aprendizaje es alta y requiere de un fuerte trabajo y de un equipo
capacitado.

7) Politica Gubernamental.- el gobierno ecuatoriano se encuentra haciendo
reformas para la importacién de productos extranjeros al pais, por lo que esta
barrera afecta al negocio, pudiendo retrasar el establecimiento fisico del lugar.

Por este motivo, después de analizar cada una de las barreras de se considera

gue esta amenaza tiene un poder de negociacion medio.

2.4.1.2. Poder de negociacion de los proveedores

Esta fuerza relaciona directamente a los proveedores de la empresa, al contar
con varios proveedores se tiene el poder de negociacién sobre los mismos,
puesto que si un proveedor no presenta una oferta atractiva, la empresa

procedera a la contratacién de otro proveedor.

Al ser este modelo de negocio una franquicia, tiene una alta dependencia en el
poder de negociacién con los proveedores puesto que esto estd delineado
directamente por el franquiciante, con el fin de mantener un estandar de calidad
y de prestigio para la marca. El franquiciado debe cumplir con los requerimientos
y especificaciones al momento de buscar su proveedor para seguir con los
mismos estandares de calidad; incluso, en ocasiones, se debe tener el mismo
proveedor, para cierto tipo de productos o materiales de acondicionamiento del

lugar.

En conclusion, esta es una debilidad para la empresa ya que el poder de
negociacion de los proveedores es sumamente elevado, se depende
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directamente de él y no se puede cambiar a otro, ya que, los equipos son creados

exclusivamente para el uso de la marca.

2.4.1.3. Poder de negociacion de los compradores

El poder de negociacion de los clientes, es una fuerza que bdasicamente
representa la concentracion de los compradores respecto a las comparias
ofertantes del servicio; es decir, la tendencia de compra que puede tener el

cliente.

En el servicio que este gimnasio para nifos ofrece, los clientes no tienen el poder
de negociacion en lo que se refiere a los precios, ya sean por clase o mensuales
estarian pre-establecidos; ademas, los servicios que ofrece la competencia son
a un precio elevado y tienen caracteristicas totalmente diferenciadoras. Los
clientes no pueden escoger como va a ser la clase, ni las actividades que se van
a realizar, solo pueden acogerse a la clase que sea acorde a la edad de su hijo,
el modelo de la clase tiene un esquema y un orden establecido, disefiado
previamente; sin embargo, los clientes pueden decidir si desean o no adquirir
este tipo de servicio y si sus hijos son aptos para realizar este tipo de actividad.
En conclusion, el poder de negociacion de los clientes es bajo, en este gimnasio

para ninos, la empresa tiene el poder en esta fuerza.

2.4.1.4. Amenaza de los servicios sustitutos

Esta fuerza de Porter se refiere a que se analice la posibilidad de que el servicio
se vea reemplazado por otro, de empresas competidoras o relacionadas. En
este caso, al ser un servicio que ayuda a combatir el sobrepeso, la obesidad y el
sedentarismo infantil, es importante tener en cuenta que existen muchos

servicios sustitutos que pueden afectar el negocio.

En el Ecuador existen varias academias de baile, los principales ritmos son los
tropicales como la salsa y el merengue, en donde se busca formar desde
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pequenos a futuros bailarines profesionales, por lo que existen clases para los
ninos desde muy pequenos. Ademas, hay que tomar en cuenta la presencia de
las escuelas de futbol, basquetbol, voleibol, tenis, natacién, entre otros, que
pueden ser escogidos por los clientes, incluso las actividades extracurriculares
gue se realizan dentro de las escuelas. En el periodo de vacaciones de un afo
escolar a otro, entran en funcionamiento los centros de cursos vacacionales que
ofrecen una variedad de actividades que mezclan todos estos tipos de deportes
y actividades como gimnasia y baile. Todos estos servicios sustitutos ayudan al
desarrollo de actividad fisica en los nifios, y por lo tanto, a combatir la

problemética incremental.

En conclusién, se considera que esta amenaza tiene un mediano poder de
negociacion, es mediano, debido a que no ofrecen el mismo servicio que se
puede ofrecer en un gimnasio para nifios que estimule el desarrollo emocional y

psicolégico de los mismos.

2.4.1.5. Rivalidad entre competidores existentes

En la actualidad, en el Ecuador, solo existe un competidor: Gymboree, que ofrece
un servicio de estimulacién temprana y de clases que desarrollan y cultivan
habilidades para obtener un mejor desarrollo dentro de la escuela, esta empresa
solo esta enfocada a un segmento limitado de edades, ademas de mujeres
embarazadas. La mayoria de las clases son en compafia de los padres de

familia.

El modelo de la clase de la franquicia ofrece caracteristicas diferenciadoras que
permiten al cliente optar por un servicio mas completo y estructurado que le
otorgara beneficios para la salud, tanto fisica como emocional de sus hijos.

Debido a que solo existe un competidor dentro de la industria con caracteristicas
similares del servicio, se puede considerar a esta fuerza con un nivel bajo de
poder de negociacion.
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Conclusion

En conclusién, el negocio oscila entre un medio y bajo poder de negociacion
dentro de la industria puesto que los influyentes son los servicios sustitutos y la
capacidad de generar ideas de negocio similares para atacar al mismo nicho de
mercado; sin embargo, su poder de negociacion continua siendo medio debido
a que se requiere un analisis de mercado y un estudio del servicio para mejorar
la oferta y captar mas clientes. Se puede apreciar que en el negocio los clientes
no logran una influencia directa; en primer lugar, las clases deberan ser
regularizadas y estandarizadas de acuerdo a las edades de cada niflo. Ademas,
los precios seran fijos para cada una de estas clases posterior a un estudio de
mercado. En segundo lugar, esto esta atado directamente a la existencia tan
solo de competidores indirectos en el mercado ecuatoriano, siendo asi
finalmente el poder de negociacion de los proveedores, es la Unica fuerza de alto
impacto, puesto que como se menciona anteriormente, al ser una franquicia

siempre estara regido a las leyes y normas internacionales de la empresa.

2.5. LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.5.1. La idea y modelo de negocio

Debido a los antecedentes mencionados de los problemas de obesidad y
sobrepeso infantil que se han generado en el pais y al analisis realizado del
entorno macroecondmico, el Ecuador debe tomar una accién; una propuesta de
negocio innovadora es tomar la excelente idea de las potencias desarrolladas
como Estados Unidos, teniendo en cuenta la acogida significativa que tienen las
franquicias internacionales de origen estadounidense, se considera como una
buena e innovadora idea de negocio para implementar la franquicia de My Gym
en el Ecuador.

My Gym es un gimnasio para nifios que mediante clases dirigidas tiene como
objetivo, el desarrollo fisico, cognitivo y emocional de los nifios y nifias, mediante

el entretenimiento y la diversion, ya que sus actividades son una mezcla de
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musica, danza, acrobacia, juegos, actividades especiales, gimnasia, deportes,

entre otros.

Las clases estan guiadas por dos instructores capacitados que conducen el
tiempo y ayudan a desempefar estas actividades a los nifios, ya que existen
actividades que necesitan la supervisidn y ayuda del instructor para evitar
cualquier tipo de lesién o accidente que pueda pasar dentro de la hora de clase.

El acondicionamiento del lugar, es un requisito para que las clases sean amenas
y fructiferas, todos los objetos que estan dentro del mismo tienen que ser de un
material suave para evitar algun tipo de accidente, y el local debe estar
totalmente alfombrado y bien organizado, las formas de las estructuras sean
protegidas en todas las puntas para evitar golpes o lesiones.

Las clases permiten a los nifos que adquieran y desarrollen fuerza, agilidad,
flexibilidad, equilibrio y coordinaciéon. Ademas, My Gym busca, a través de la
practica de actividad fisica, que los nifios sean capaces de desarrollar sus
habilidades sociales, que les ayude a formar su personalidad, asi como la
confianza en ellos mismos. Ademas, segun los estudios de My Gym, (s.f.) "la
actividad fisica en los nifios potencia la inteligencia, el desarrollo de la creatividad
y de la imaginacién".

Los beneficios y ventajas que se desarrollan dentro de las actividades y las
clases que ofrecera My Gym a los nifos y nifas potenciara su adecuada
formacién, especialmente su personalidad, lo que requiere toda la atencion,

paciencia y que se les escuche.

La idea de incorporar esta franquicia en el Ecuador seria la de combatir y
disminuir los indices de sobrepeso y obesidad que existen, aparte de que
contribuira a la estimulacion y conciencia de una vida sana desde una edad

temprana.
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2.5.2. Conceptos de diferenciacion

My Gym tiene grandes conceptos de diferenciacion dentro de la industria,
empezando por la variedad de actividades que realizard. El factor clave de
diferenciacion es el enfoque o alta segmentacion, esta es una estrategia que
consiste en enfocarse en un nicho de mercado especifico, en este caso serian
los nifos comprendidos en edades de 0 -13 anos.

Para cumplir esta estrategia es necesario tener un enfoque de las otras dos
estrategias de diferenciacion y liderazgo total en costos. La unién de estas
permitird al negocio salir adelante y mantener una posicion fija dentro del
mercado. La franquicia ofrece un eje muy diferenciador en el servicio que ofrece,
en el pais no existe un gimnasio para nifios que, ademas de la actividad fisica,
estimule su desarrollo emocional y destrezas como la seguridad y la confianza
en ellos mismos. My Gym espera fomentar la importancia que tiene realizar
ejercicio desde pequenos a través de una competencia sana. Esta estrategia de
diferenciacion permite al negocio atraer la atencidn de los clientes e incentivarlos

a conocer sobre el servicio.

2.5.3. Estructura legal de la empresa

Después de analizar los tipos de sociedades existentes, se ha determinado que
la Sociedad Andnima es la iddénea para constituir una compania por cuanto su
capital esta dividido en acciones negociables y esta formada por la aportacion
de cada uno de los accionistas, que responden Unicamente por el monto de sus

acciones.

Segun la Ley de Companiias, en la seccion VI desde el articulo 143 y siguientes
se establece que para constituir una Sociedad Andnima se necesita $800
(dolares americanos) como capital minimo de acuerdo a lo determinado por la
Superintendencia de Companias. El capital autorizado seréa constituido por el
capital pagado y el capital suscrito, dentro del capital suscrito las aportaciones

puede ser en dinero 0 en bienes muebles e inmuebles siempre que estos
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correspondan al género de comercio de la compania. Se requiere al menos dos

accionistas al momento de su constitucion.

El detalle de la constitucion de la empresa se detalla en el Capitulo 5.

2.5.4. Mision, Vision y Objetivos

2.5.4.1. Mision

La mision de la empresa est4 alineada a la misién base que tiene la franquicia.
My Gym se dedica a mejorar la vida de los nifios y sus familias a nivel mundial.

Brindar un servicio de excelencia y calidad enfocado en el desarrollo emocional
y fisico de los nifios a través del desarrollo de infraestructuras, programas,
servicios y técnicas modernas especializadas que ayuden a estimular la salud y
el bienestar tanto interno como externo de los nifios; ayudandoles a adquirir las
habilidades, confianza y autoestima necesarias para convertirse en adultos

sanos.

2.5.4.2. Vision

Ser la compania lider en el mercado de acondicionamiento fisico para nifios, en
un plazo maximo de 5 anos en la ciudad de Quito, especializada en el cuidado,
atencién, desarrollo fisico y emocional de nifios en edades escolares, con el fin

de contribuir en la formacion de su personalidad.

2.5.4.3. Objetivos

Objetivo General

Combatir y disminuir los indices de sobrepeso, obesidad y sedentarismo, a
través del fomento de la actividad fisica en los nifios desde una temprana edad
con el fin de desarrollar destrezas, habilidades y una personalidad estable en un

ambiente sano, para llevarles a la integracion social.
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Objetivos Especificos

e Dar a conocer la marca, para que los clientes conozcan el negocio, en un
plazo de 6 meses.

e Establecer una cultura de conciencia social de la importancia de realizar

ejercicio a una corta edad dentro del primer afo.

e Posicionarse como lideres en la mente de los clientes en actividades

extracurriculares para niflos a afo a afno.

e Mantener el 50% de los clientes mes a mes.

Largo Plazo

e Aumentar el nivel de ventas en un 10% afno a afno en la ciudad principal,
Quito.

2.5.5. Logo y slogan

CHILDREN'S FITNESS
CENTER®

Figura 12. Logo y Slogan

Tomado de My Gym
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El logo y el slogan, al ser la idea de negocio una franquicia, se debe utilizar los
mismos. En el logo, lo mas representativo es el mono, que representa la
hiperactividad y agilidad de los nifios y el constante movimiento que realizan. El
slogan es Children’s Fitness Center, que representa el ideal del negocio

claramente.

2.6. EL PRODUCTO O SERVICIO ACTUALES Y PROYECTADOS

My Gym es una empresa estadounidense que abrié su primer centro en el afo
1983, al comienzo, los fundadores tuvieron tan buena acogida que decidieron
expandirse, por lo que, se crea My Gym Enterprises, esta es la empresa
encargada de las franquicias que maneja My Gym en todo el mundo, fue
establecida en 1994. Este negocio ha ido creciendo enormemente, tienen cerca
de 200 locales en 25 diferentes paises. La franquicia ha sido reconocida dentro
del top 500 de la lista anual de franquicias por la revista Entrepreneur, al igual
que en el top 200 de la lista anual de franquicias internacionales. (My Gym,
2011). Dentro de América Latina se encuentran en los paises Brasil y Chile.

Debido a las oportunidades, reconocimiento internacional, crecimiento de la
franquicia y aprovechando los indices de sedentarismo y obesidad infantil que
tiene el Ecuador, la implementacion dentro del pais es un gran acierto.

Los locales de My Gym tienen caracteristicas que se deben seguir y son
parecidos unos con otros, la adecuaciéon y decoracion del lugar, es de acuerdo a
los parametros establecidos por la franquicia. EI espacio en donde se
desempefaran las actividades sera un lugar amplio con todos los implementos
como piscinas de bolas, escaleras chinas, cuerdas, conos, entre otros
implementos que son de ayuda para el desarrollo de las clases. Los objetos se
mueven de acuerdo a la hora de clase, ya que son cinco diferentes tipos, en las
cuales los objetos varian dependiendo la edad y la rutina de ejercicios que es

muy variada y en el programa semanal no se pueden repetir.
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En cuanto al material que se utilizara sera el adecuado para evitar lesiones o
golpes, dentro de lo posible, el espacio destinado para el juego y la actividad
alfombrado, los niflos entran al area sin zapatos y todos los materiales que se
utilizan seran forrados con un material suave que ayude a prevenir accidentes.

La idea de concepto de My Gym es el desarrollo y la estimulaciéon de los nifios,
a través del desenvolvimiento de aptitudes y destrezas que aporten y promuevan
la flexibilidad, el balance, la coordinacién, habilidades sociales y la autoestima

de cada uno de los ninos.



Tabla 4. Grupos de clases

Grupos

Edad

Actividades

Destrezas

Little Bundles

6 semanas a

6 meses

Canciones, movimientos con musica, ejercicios, paseos.

Exploracion visual, auditiva y dimensional

Ejercicios, estiramientos, canciones, bailes, habilidades de

Desarrollo relacion de movimiento y actividad. Desarrollo fisico

2 afos y medio

dimensional de los cuerpos,

Tiny Tykes 7 a 13 meses o » ) o .
equilibrio, agilidad y piruetas de principiantes y cognitivo.
Nivel de movilidad (gatear-correr), patear la pelota, construir o » o .
14 meses a ) ) ) s Controlar equilibrio, agilidad, gusto por la actividad fisica,
Waddlers bloques, subir escaleras, canciones. Social: Coreografias, - . ) - )
22 meses ) habilidades motrices finas y gruesas, habilidades sociales
teatros, columpios, entre otras.
G ) 23 mesesa |Correr, Saltos, actividades para una mayor conciencia|Habilidades motrices gruesas, confianza, atencién y
ymsters

concentracion

Terrific Tots

2y medio a
3 y medio afos

Juegos estructurados, ejercicios preliminares de gimnasia,

ejercicios independientes de los padres.

Habilidades deportivas, habilidades motrices finas y gruesas,
fortalecer habilidades manipulativas, independencia, autoestima.

Ejercicios de gimnasia con técnicas seguras, ejercicios

Tips nutricionales

) ) 3y medio a ) ) ) o ) Estimulacion autoconfianza, fuerza, flexibilidad, agilidad y
Migthy Mites L deportivos, aumento de resistencia, coordinacion, y capacidad L . .
4 y medio afos ) y comunicacion. Refuerzo de confianza y autoestima.
de manipulacion.
o - i Perfeccionar y dominar habilidades motrices gruesas, inculca
i Ejercicios para desarrollo habilidades motrices gruesas: correr, ) ) y o .
o 4 y medio a o ) ) sentido de autoconfianza y conexion con la actividad fisica.
Whiz Kids ~ saltar, lanzar, patear y atrapar. Actividades de trabajo en equipo, N o
6 arios . . o . Desarrollo de fuerza, balance, agilidad, flexibilidad 'y
ambiente positivo, solidario y no competitivo. L
coordinacion.
o o o Comprensién del trabajo duro, metas. Enfatizando en valores
) ~ Deportes y actividades gimnasticas. Ejercicios para - ) ) ) o )
Champions 6 a 8 anos - - . como esfuerzo, diligencia, fraternidad, juego limpio y trabajo en
complementar las habilidades fisicas y actividades en grupo. )
equipo.
Ejercicio cardiovascular, fuerza y flexibilidad. Actividades - ) ) o
o B . ) » . Habilidades motoras y resistencia. Objetivo: inculcar la salud y
Cardio Kids 7 a13 afos |dinamicas y emocionantes, con grupos especificos de musculos.

acondicionamiento fisico como una forma de vida.

Tomado de My Gym Chile, www.mygymchile.cl

9¢
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Se puede observar en la tabla como las actividades estan enfocadas y se
realizan de acuerdo al desarrollo y edad de cada nifio, permitiéndoles ser
mejores dia a dia. El objetivo principal es que los nifos desde muy pequefos
adquieran el sentido de desarrollar y tener una vida saludable a través del
ejercicio y que lo conviertan en un estilo de vida que les acomparie a lo largo de
sus vidas para evitar posibles enfermedades o problemas a largo plazo.

Las clases duran entre 45 minutos y una hora, depende el calendario y la
actividad que se realice en cada grupo, siempre los nifios estd acompanados de
dos instructores que les ayudan y explican a detalle cada ejercicio, aparte de
cuidar y fomentar un ambiente de trabajo tranquilo y dinamico, con respeto y
alegria.
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2.7. MATRIZ FODA
Tabla 5. Matriz FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Interés por parte de los nifios para realizar el tipo
de actividad fisica que ofrece el negocio.

La aceptacion por parte de los padres y los nifios
a la idea de un gimnasio para nifios.

El poder combinar el juego con la actividad fisica
motiva a los nifos a ir al lugar.

El lugar esta cubierto de un material suave,
aparte del tatami y los instrumentos con los que
se trabaja no se rompen facilmente.
Diferenciacion en los servicios y valor agregado
como desarrollo de destrezas sociales en los
nifos.

La empresa tiene un segmento de edades que

comprende de 0 a 13 afos.

Los nifios prefieren realizar actividades al
aire libre, opcién que no tiene la empresa.
Los nifios creen que es necesario que las
actividades de acuerdo a las diferentes
edades se realicen en cuartos diferentes.
No contar con un lugar que se adapte a los
lineamientos de la franquicia y las leyes del
Ecuador.

Falta de personal capacitado.

No tiene reconocimiento o posicionamiento
todavia, por ser nueva en el mercado

ecuatoriano.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Nueva tendencia de la humanidad hacia una
vida saludable.

Beneficios de realizar ejercicio a una corta edad.
Estadisticas crecientes de la obesidad y el
sedentarismo infantil en el pais.
Alta  adaptacién  de las  franquicias
internacionales en el Ecuador.

Ausencia de leyes o barreras legales
reguladoras en contra del ingreso de franquicias
al pais.

Existe la presencia de un solo competidor fuerte
en el mercado, Gymboree; sin embargo, no hay
una competencia que abarque los segmentos de
edades de 6 a 13 anos.

Existe un mercado objetivo considerablemente
grande al cual se puede atacar, enfocandose en
un nicho de mercado.

El analisis econémico es una oportunidad, ya
que los aspectos a considerar van a contribuir

con el crecimiento del negocio.

No existe confianza y seguridad por parte de
los futuros inversionistas.

Impuesto a la salida de divisas, representa
un gasto significativo para el negocio.
Presencia de  desigualdades  socio
econdmicas en la sociedad ecuatoriana.

El acceso a la tecnologia por parte de los
ninos es alto y distrae el control que los
padres deben tener sobre ellos.

Los ninos prefieren jugar otro tipo de
actividades antes que realizar actividad
fisica.

Total dependencia del proveedor al ser una
franquicia.

La curva de aprendizaje que existe en el
mercado es extremadamente rapida, por lo
que podrian haber posibles imitadores y
competidores.

La presencia de servicios sustitutos como
escuelas de deportes, baile, entre otros es

alta.




2.7.1. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Tabla 6. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)
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(%]
S5 | 5|28
S FRER:
Factores externos clave = S |85
o = 3 T
c = c g
n? (] E o
Oportunidades
[1 Nueva tendencia de la humanidad hacia una vida saludable. 0.06 3 0.18
[1 Beneficios de realizar ejercicio a una corta edad. 0.08 4 0.32
[1 Estadisticas crecientes de la obesidad y el sedentarismo infantil en el pais. | 0.06 1 0.06
[l Alta adaptacion de las franquicias internacionales en el Ecuador. 0.05 2 0.1
[1 Ausencia de leyes o barreras legales reguladoras en contra del ingreso de
o ] 0.07 3 0.21
franquicias al pais.
[1 Existe la presencia de un solo competidor fuerte en el mercado, Gymboree;
sin embargo, no hay una competencia que abarque los segmentos de| 0.05 3 0.15
edades de 6 a 13 anos.
[1 Existe un mercado objetivo considerablemente grande al cual se puede
, 0.08 4 0.32
atacar, enfocandose en un nicho de mercado.

[1 El andlisis econémico es una oportunidad, ya que los aspectos a considerar 0.05 0 04
van a contribuir con el crecimiento del negocio. | '
Amenazas

[1 No existe nivel de confianza y seguridad por parte de los futuros
0.07 2 0.14
inversionistas.
[l Impuesto a la salida de divisas, representan un gasto significativo para el
, 0.07 1 0.07
negocio.

[1 Presencia de desigualdades socio econdémicas en la sociedad ecuatoriana. | 0.04 3 0.12
[0 El acceso a la tecnologia por parte de los nifios es alto y distrae el control 0.08 3 0.1
que los padres deben tener sobre ellos. | '

[l Los ninos prefieren jugar en otro tipo de actividades antes que realizar
o o 0.07 3 0.21
actividad fisica.
[1 Total dependencia del proveedor al ser una franquicia. 0.08 4 0.32
[ La curva de aprendizaje que existe en el mercado es extremadamente 0.05 0 0
rapida, por lo que podria haber posibles imitadores y competidores. ’ '
[1 La presencia de servicios sustitutos como escuelas de deportes, baile, entre 0.0 3 012
otros es alta. | )
Total 1 44 | 2.73
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Al tener una ponderacién de 2,7 significa que la empresa responde de una buena
manera a las oportunidades y amenazas existentes en la industria, se encuentra

a 0.2 del promedio normal.

2.7.2. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Tabla 7. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

- ()
o |&§|28
) S |o| 28
Factores internos clave 5 | 8186
h e} = 3T
c = | €S
o [ 8| 5¢
o (&} E o
Fortalezas
[ Interés por parte de los nifos para realizar el tipo de actividad fisica que 0.1 3 0.3
ofrece el negocio.
[0 La aceptacion por parte de los padres y los nifios a la idea de un 0.1 4 04
gimnasio para nifos. ' '
[1 El poder combinar el juego con la actividad fisica motiva a los nifios a ir
0.08 | 3 | 0.24
al lugar.
[0 El lugar esta cubierto de un material suave, aparte del tatami y los
. , 0.09 | 3 | 0.27
instrumentos con los que se trabaja no se pueden romper.
[0 Diferenciacién en los servicios, y valor agregado como desarrollo de 0.1 4 0.4
destrezas sociales en los nifos. ' ’
[1 La empresa tiene un segmento de edades que comprende de 0 a 13
_ 0.09 | 3 | 0.27
anos.
Debilidades
[1 Los nifios prefieren realizar actividades al aire libre. 0.1 2 0.2
[1 Los niflos creen que es necesario que las actividades de acuerdo a las 009 | 1 | 0.09
diferentes edades se realicen en cuartos diferentes. ' ’
[1 No contar con un lugar que se adapte a los lineamientos de la franquicia
0.07 | 2 | 0.14
y las leyes del Ecuador.
[l Falta de personal capacitado. 0.08 | 2 | 0.16
[1 No tiene reconocimiento o posicionamiento, por ser nueva en el mercado 0.1 ] 0.1
ecuatoriano. ' ’
Total 1 28 | 2.57
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El valor dio como resultado en la matriz EFI de 2.6, se encuentra en el promedio
por lo que indica que la empresa tiende a ser una organizacion fuerte

internamente; a pesar de ser un negocio nuevo.

2.7.3. Matriz interna- externa (IE)

Puntuaciones Ponderadas Totales EFI
Fuerte Promedio Débil
3.0340 203288 10a1iss

4.0 3.0 20 10

Puntuaciones ) ?
Ponderadas Totales "7 o ﬂ/-* / "
o e 2.0 / /-"'(« ' )

Baja "'M‘"
10a1ss ~_ Vil . Vil X
28 . ot

Figura 13. Puntuaciones Ponderadas Totales EFI

Al realizar la matriz IE, el resultado para la empresa recae sobre el cuadrante V,
el cual representa la descripcién de mantener y conservar. Las estrategias mas
idoneas para este cuadrante se refieren a la penetracibn de mercado y el
desarrollo de producto, estas estrategias se adaptan perfectamente al negocio.
(Porter, 2012) Al ser nueva la idea, lo que se necesita hacer es una profunda
penetracion de mercado para asi poder establecer una buena participacion de

en el mismo.

2.8. ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

La estrategia de ingreso sera la penetracion de mercado, aprovechando que se
trata de un concepto universal ya posicionado; en el pais, se desarrollaran
campanfas de marketing y publicidad para introducir el nombre de la franquicia al

mercado y darse a conocer.
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3. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS
3.1. MERCADO OBJETIVO
El mercado objetivo se encuentra en la ciudad de Quito, los clientes son todos
los padres que tengan hijos en edades de 0 a 13 afos, con un nivel socio-
econdémico alto y medio—alto, es importante indicar que los consumidores son los
ninos.

3.2. SEGMENTACION DE MERCADO

Al ser una franquicia que se enfoca en nifos de 0 a 13 afos, es necesario

determinar el segmento del mercado ecuatoriano.

3.2.1. Segmentacion geografica

La poblacién del Ecuador, segun el ultimo censo es de 14.483.499 (INEC, 2010)

El mercado objetivo esta en la provincia de Pichincha, ciudad Quito, que es en

donde se quiere localizar la franquicia. Estos datos se refieren a los habitantes

que hay en esta ciudad, tomando en cuenta hombres y mujeres.

Pichincha: 2.576.287 habitantes

Quito, Distrito Metropolitano: 2.239.191 habitantes

3.2.2. Segmentacion demografica

Como la franquicia se encuentra enfocada a los nifios, Unicamente, es necesario

determinar el nimero de habitantes nifios y nifias en la ciudad.

Ninos Canton Quito en edades comprendidas entre 0-14 anos: 615.541
habitantes.
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A continuacién, se puede apreciar el numero de niios por rango de edades,

predominando el rango de 5 a 9 afos de edad.

Rango de edad
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Figura 14. Rango de edad

Tomado de Sistema Nacional de Informacion

Dentro de este segmento, se puede segmentar en el

ninos que seria el area urbana.

Area Urbana: 413.440 habitantes

area en donde viven los

Urbana - rural

500.000
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400.000

300.000
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Figura 15. Area urbana

Tomado de Sistema Nacional de Informacién

AreaUrhana
Area Rural
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Debido a que el ultimo censo realizado en Ecuador fue en el afno 2010, es

necesario utilizar la tasa neta de crecimiento poblacional del 1,4% y estimar el

numero de habitantes aproximadamente hasta el afio 2014. En la siguiente tabla

se puede observar la nueva informacion:

Tabla 8. Segmentacion

Ano / Segmentacion 2010 2011 2012 2013 2014
Ecuador 14483499 | 14693510 | 14906566 | 15122711 | 15341990
Pichincha 2576287 | 2613643 2651541 | 2689988 | 2728993
Quito 2239191 | 2271659| 2304598 | 2338015| 2371916
Nifios 0 - 14 afios Quito 615541 624466 633521 642707 652026
Area Urbana 413440 419435 425517 431687 437946

Partiendo de los datos del censo y aplicando la tasa de crecimiento neto

poblacional se tiene que en el 2014, el numero de nifos en edades entre 0 — 14

anos, en el area urbana de Quito, es de 437.946.

3.2.3. Segmento psicografica

Se toma en cuenta el nivel socioeconémico de la poblacion de Quito.

Enfocandose en el nivel A y B unicamente.
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c+

22,8%

Figura 16. Nivel socioecondémico agregado
Tomado de INEC

Los niveles A y B corresponden al 13,1%; por lo que, la poblacién es de 57.371

ninos.

3.3. INVESTIGACION DE MERCADO

3.3.1. Fuentes primarias

3.3.1.1. Investigacion cualitativa

Entrevista exhaustiva

Entrevista a un experto: El entrevistado es el Doctor Gonzalo Yanez, Pediatra
de la Clinica Pichincha. La entrevista fue dirigida a un Pediatra ya que al ser un

especialista de la salud de los nifios, puede comentar a profundidad sobre el

tema y dar una guia més clara como ayuda al giro del negocio.
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Analisis

El doctor se vio muy interesado en la idea, por lo que para comenzar se
habl6 de las principales actividades que realiza un nifio en su vida diaria, el
doctor afirmé que la influencia y el desarrollo de la tecnologia hoy en dia ha
cambiado los habitos rutinarios y comunes para un nifio. Los nifios han
dejado de lado actividades propias de su edad como el salir a jugar en un
parque, compartir con sus padres o el simple hecho de estar al aire libre,
ya que prefieren pasar tiempo en las computadoras, celulares, videos
juegos, entre otros. Estas actividades disminuyen la actividad fisica de los
ninos debido a que pasan la mayor parte del tiempo sentados, afectando a
su salud. Los pequeios no solo corren el riesgo de comenzar adoptar una
vida sedentaria sino que este tipo de juegos puede llegar a generar un tipo
de estrés y obsesion por la presidn que sientan al querer pasar de niveles,
por ejemplo. El doctor Yanez hablé de un estudio que se habia realizado
que demostraba que cuando un nifio se concentra demasiado en este tipo
de juegos les puede llegar incluso a provocar convulsiones. Vale la pena
recalcar que la tecnologia tiene sus efectos positivos y negativos, y que los
padres deben tener un buen control sobre el uso de la misma, ya que
pueden afectar en las relaciones interpersonales de los nifos con los

demas.

Otro punto importante fue el nombrar y conocer cuéles son las principales
enfermedades de los nifios a parte de las enfermedades respiratorias que
son muy comunes en las tempranas edades, se destacan el estrés,
ansiedad, mala alimentacion, falta de atencion o concentracion, diabetes,
entre otras. Los padres tienen un bajo nivel de interés en la actividad fisica
que realizan sus hijos, existe poco apoyo o estimulacién al ejercicio, ya que
el ritmo de vida es mas acelerado. La mayoria de padres modernos por
llamarlos asi, trabaja y cada vez tiene menos tiempo para compartir con
sus hijos o de tener un mejor control de las actividades que realizan sus
hijos en su tiempo libre. Se puede decir que tienden a ser un poco mas
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coémodos y menos pacientes por lo que a veces solo por complacerlos o
tratar de pasar tiempo con ellos, les permiten hacer e ingerir los alimentos
que ellos quieran como pizza, hamburguesas, golosinas; en lugar de tener
un tiempo de calidad en familia.

El doctor hablé que muchos padres desconocen de los verdaderos
beneficios que hay al realizar ejercicio desde muy pequeios, se considera
que la edad promedio para incentivar a los nifios a la actividad fisica es
desde los 7 afios. Comparte que la preocupacion desde pequerios con
estas actividades de estimulacion, y ejercicio les ayuda a mejorar sus
destrezas psicomotoras, para que desarrollen y mejoren habilidades.

Algunas buenas ideas y la mejor forma de llegar a captar la atenciéon de un
nifo es hacerlo con el ejemplo, los nifios cuando son pequefios, sienten
una profunda admiracién por sus padres, por lo que seria la mejor forma de
que padre e hijo compartan y se beneficien los dos de esta forma.

Entrevista

La entrevista fue realizada a Camila Samaniego, quien es la administradora del

local Gymboree ubicado en la Plaza de las Américas.

Analisis

La entrevistada para comenzar coment6 acerca de qué es Gymboree; es
un centro de estimulacién en donde se trabaja mucho con los papas de los
ninos, los programas son interactivos entre padres e hijos. Tiene una
estrecha relacién con la educacién a padres de familia, para que ellos
ayuden a sus hijos con los movimientos y les ayuden a sentirse mas
seguros con cada ejercicio. Gymboree esta dirigido a un segmento alto y
medio-alto debido al costo que tiene, su pago es trimestral o semestral. No

tienen presencia de competidores directos.
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En cuanto a los primeros afos de implementacion de Gymboree fue muy
dura ya que en el ano que llego al Ecuador, existian muchas barreras,
empezando por el rechazo de los pediatras y por ende de los padres de
familia a la estimulacién temprana. Sin embargo, en la actualidad se
manejan con un nuevo concepto que es respetar el desarrollo individual de
cada nino. Gymboree no hace ninguna clase de evaluacién, y tampoco
ejerce un tipo de presion por forzar a que los nifios encajen en los diferentes
niveles.

Tienen una ideologia basada en el respeto, la musica y el juego, sus
instalaciones cambian la decoracién del lugar cada 15 dias, para variar el
ambiente y que no se vuelva monétono. Tienen tres principales programas
basados en el desarrollo y las habilidades para nifios de 0 a 5 afos, en el
cual dependiendo del avance de cada nifio pueden pasar al siguiente nivel.
Actualmente cuentan con 450 niflos en el centro de la Plaza de las
Américas, adicionalmente cuentan con cinco locales, dos en Guayaquil,

uno en el Valle de los Chillos, Cumbaya y en el Condado.

Su principal medio de comunicacion y su forma de llegar al cliente es a
través de las redes sociales, facebook y la pagina web. Su estrategia es
mouth to mouth, no hay mejor forma que los papas se enteren y sientan

mas confianza con el lugar.

En cuanto a alianzas estratégicas, han tenido convenios con las guarderias
pero en realidad Gymboree representa el primer paso antes de entrar a la
guarderia es una forma de preparar a los nifios para que asistan a estos
lugares, haciéndoles que se sientan mas seguros y confiados con ellos
mismos. Camila también coment6 que el trabajar con niflos es algo muy
satisfactorio y que de verdad te debe gustar porque es muy gratificante
cuando ves que puedes ayudar a un nifio y ayudarle a que sea mejor, y que
no hay mejor recompensa que la sonrisa de un nifio. Lo mejor es que al

brindar atencién personalizada seguida por el cumplimiento de las
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expectativas del cliente, permite que sus clientes sean fieles y apoyan al

crecimiento de la franquicia.

Entrevista

La entrevistada fue Maria Cristina Espinoza, dueia de la primera franquicia

Curves en el Ecuador. La entrevista fue dirigida a Maria Cristina ya que al ser la

pionera en la implementacion de la franquicia de servicios hace once arnos,

puede comentar sobre el tema a través de la experiencia en el proceso.

Analisis

Para comenzar se hablé un poco sobre la franquicia Curves que es
originaria de Waco, Texas donde se fundé la franquicia hace mas de veinte
anos aproximadamente. La primera franquicia dentro del Ecuador se fundé
en el afo 2004, la idea de implementarla en el pais nace de la experiencia
de un familiar del esposo de Maria Cristina en la ciudad de Santiago de
Chile y mas que nada la necesidad de buscar un negocio con el enfoque
saludable y deportivo que no existia en el pais en ese momento. Curves
es la franquicia de gimnasios para mujeres mas grande del mundo, ofrece
ejercicio cardiovascular y de fuerza a través de una rutina de 30 minutos,
esta orientado para mujeres que no han realizado ejercicio fisico antes que
debido a la edad o por problemas de salud no han podido realizar una
actividad fisica. Dentro del circuito de los 30 minutos se trabaja todos los
grupos musculares del cuerpo al mismo tiempo con maquinas hidraulicas
hechas especificamente para el cuerpo de la mujer, donde se quema grasa
y se crea musculo a la vez, esto se combina con diferentes actividades
cardiovasculares como clases de baile, Pilates, pesas, entre otras con el fin
de quemar 500 calorias por circuito aproximadamente.

En cuanto a la implementacion de la franquicia no tuvieron problemas, no
existia ninguna ley, ni limitacién para cumplir con el proceso. Las

dificultades se dieron hasta dar a conocer un servicio que no existia como
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era un gimnasio solo para mujeres. De hecho Maria Cristina comenta que
se realizd un estudio de mercado previo a la decision de la compra de la
franquicia y los resultados fueron negativos, es decir que no era rentable
porque la idea que se tenia de un “gimnasio” era que servia para conocer
gente y relacionarse que mas por el concepto de hacer ejercicio. Sin
embargo, se hizo caso omiso a la investigacién de mercado y contrario a
los resultados Curves tuvo una acogida muy significativa tan solo en el
primer mes, vendiendo 100 membresias en la semana de apertura.

Para el proceso de apertura, se obtuvo el soporte de la franquicia a través
de la explicacion y capacitacion de un proceso de pre-apertura que dura 4
semanas, tiempo en el cual se indica exactamente los pasos a seguir antes
de abrir el gimnasio, se conté con la presencia de un mentor por una
semana que les ayudd a completar todos los procesos y requisitos que la
franquicia solicitaba en cuanto al proceso de ventas, llamadas, medicién de
socias, dar a conocer el servicio, entre otros. Para contratar el personal, la
franquicia brinda manuales de entrenamiento en los cuales las socias se
encargan de capacitar al personal de acuerdo a los procedimientos Curves.
Actualmente, cuentan con 11 gimnasios, este éxito de Curves se debe al
enfoque de diferenciacion en el segmento y en los horarios en los cuales
se practica, que son solo 30 minutos sin horarios fijos o establecidos. El
negocio resultdé ser mas rentable de lo esperado ya que la inversidon se
recuperd en tan solo 5 meses. Las recomendaciones para los nuevos
emprendedores fueron que se debe buscar franquicias serias y con
experiencia, revisar los procedimientos, porcentaje de regalias, exigencias,
apoyo, leyes y regulaciones que tiene el pais, buscar nichos de mercado
con necesidades que aun no estén satisfechas.

En cuanto a la competencia tratan de llegar a las mujeres con la idea de
verse bien y saludables con la actividad fisica. Los medios de
comunicacion que utiliza Curves es el boca a boca, su lema es “no hay

nada mejor que una clienta satisfecha”, esto permite que las clientes
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comuniquen por si solas los beneficios que se obtienen; otra forma de
comunicacién es tener una ubicacion estratégica que permite a las

personas observar las rutinas y animarse a ser parte de este gimnasio.

Grupo de enfoque

Para aplicar esta herramienta se seleccion6 a personas que cumplen las
siguientes caracteristicas:

¢ Ninos

Que viven en la ciudad de Quito

En edades de 6 a 13 anos

De un nivel socioeconémico alto y medio-alto

Tabla 9. Guia de seleccion y reclutamiento de los participantes
Factores Guia
1. Deben ser nifios.
Criterios de 2. Nifos que vivan en la ciudad de Quito
Seleccion 3. Nifios que comprendan las edades de 6 a 13 afos
4. Ninos cuya familia tenga un nivel socioeconémico alto y medio-alto
Posibles Estar atenta a posibles integrantes que traten de manejar el grupo de
desviaciones enfoque e influenciar en las decisiones de los demas participantes.
La seleccién de los participantes se realiz6 de manera aleatoria, lo
Seleccion  Unico que se necesitaba es que cumplan con las caracteristicas
Aleatoria anteriormente mencionadas. La seleccion se ha hecho de esta

manera, precisamente para evitar las desviaciones del punto anterior.

Tamano del grupo de enfoque

El tamano del grupo de enfoque fue de 10 nifios en edades comprendidas entre
6 y 13 anos.
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Lugar donde se realizé el grupo de enfoque

El grupo de enfoque fue realizado en la casa de uno de los participantes, ubicada
en el sector norte de la ciudad de Quito.

Guia y desarrollo del focus group
El focus group fue planificado para unos 15 minutos, tenia como objetivo
encontrar lo que los consumidores piensan acerca de un gimnasio para niios y
de la importancia de realizar ejercicio a una corta edad.
Estructura
Servicio: Gimnasio para nifos
Introduccion:
e Bienvenida
e Presentacién
e Reglas

e Dudas

Calentamiento:

e Presentaciéon (nombre, edad, qué les gusta hacer)

Preguntas:

e 15 Preguntas

e Sugerencias
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Agradecimiento
Incentivo

Analisis de los resultados

El andlisis de los resultados del grupo de enfoque serd realizado de una manera

general en base a las respuestas de los participantes.

Los participantes manifestaron:

Sus principales gustos por la actividad fisica, el deporte preferido por los
nifos fue el futbol incluidas nifos y nifas, es la actividad que mas les
divierte realizar en su tiempo libre. Entre otras actividades estaban el tenis,
basquetbol, atletismo, resistencia, natacion y raquet.

Se comento la importancia de realizar ejercicio a una corta edad, los nifios
estan conscientes de que iniciar con la actividad fisica desde pequerios les
ayuda a tener un mejor crecimiento, a estar en forma, al sano desarrollo de
sus mentes ya que les ayuda a estar mas activos y con mas energia.
Ademas que es una oportunidad para no caer en ningun vicio cuando estan

creciendo.

La idea de un “gimnasio para nifios” les llama la atencién y lo ven como una
oportunidad de poder ejercitarse y divertirse, ya que podria ser a través de
juegos en los cuales ellos puedan compartir, pero también que haya juegos

virtuales en donde puedan interactuar a través de sensores de movimiento.

Les llama la atencion la idea de poder realizar ejercicio y divertirse a la vez,

se imaginan un lugar en donde se puedan combinar estas dos cosas.
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En cuanto a la decoracién del lugar, buscan que sea grande y espacioso y
que este mas adecuado y decorado de acuerdo a la edad de cada uno,
podria ir de la mano la musica y los deportes en cada cuarto.

En cuanto a la seguridad, el material del cual esta cubierto el local es
atractivo para ellos porque asi pueden evitar accidentes, evitar dafar o
romper cosas, esto les ayudaria a sentirse mas libres y tranquilos al
momento de jugar.

Estan interesados en que en este gimnasio les puedan ayudar a mejorar
sus habilidades y destrezas para que sean mejores en los deportes y en
las actividades que realizan a diario.

Les preocupa el que las actividades se encuentren muy juntas y que el
espacio sea pequefio por como se pudo observar en la foto indicada, y en
realidad estan en contra de que se mezclen las edades en estas clases.

La idea de conocer y hacer mas amigos de diferentes lugares es un punto
que les atrae, al igual que la idea de que puedan jugar y compartir mas

tiempo con sus papas.

Sienten curiosidad de como es y una clase de prueba seria ideal para
probar y poder volver.

Entre las sugerencias que los participantes dieron estan:

* Que haya la posibilidad de crear un cuarto para que la decoracién vaya
acorde a la edad de cada grupo.

* Que las actividades se puedan desarrollar al aire libre.
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3.3.1.2. Investigacion cualitativa numérica
Encuestas
Determinar el mercado objetivo
Debido a las variables de segmentacién tomadas anteriormente se define que el
mercado objetivo es de 57.371 habitantes de la ciudad de Quito, de los estratos

socioeconémicos A y B, comprendidos entre las edades de 0 a 14 afos.

Determinacion de la muestra

n= N*22 (p*q)
e*(N-1) + 2% (p*q)

= 381

e 57371*(1.96)2 (0.5*0.5) 61
(0.05)2(57371-1) + (1.96)2 (0.5*0.5)

N = tamano del universo

e= 5% error muestral

p= probabilidad positiva

g= probabilidad negativa

z= desviacién estandar

Nivel de confianza = 95%

Tamano de la muestra: 381
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Se aplicaran las encuestas a 381 personas, que sean padres de familia y que
tengan hijos entre 0 a 13 afios. El modelo de encuesta se encuentra adjuntada

en Anexo 2.

Una vez realizadas las encuestas se llevd a cabo el analisis de las mismas. Los

resultados obtenidos fueron:

1. ¢ En qué zona vive?

Tabla 10. ¢En qué zona vive?

Opciones Frecuencia
Norte 198
Centro 34
Sur 54
Valles 95
Total 381

m norte = centro =sur = valles

Figura 17. ¢(En qué zona vive?

El 52% de los encuestados vive en la zona norte de Quito y 25% en los valles,
por lo que se afirma que el mercado objetivo se encuentra ubicado en estas

zonas; es por esto, que el local se ubicara en la zona norte de la ciudad.
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2. ¢ Cuantos hijos tiene?

Tabla 11. ¢Cuantos hijos tiene?

Opciones Cantidad
1 184
2 158
3 0maés 39
Total 381

m]l m2 m30omas

Figura 18. ¢ Cuantos hijos tiene?

Para el analisis de esta pregunta es necesario realizar una asociacién con la

siguiente pregunta.
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3. ¢En qué edad estan sus hijos? (Escoja el rango de edad en la que se
encuentran su(s) hijo(s))

Tabla 12. ¢En qué edad estan sus hijos?

Opciones Cantidad
0 a 3 anos 92
4 a 5 anos 122
6 a 8 anos 141
9 a 13 afos 98

“

m0Oa3afnos m4aS5afios m6a8afos m9al3ainos

Figura 19. ¢En qué edad estan sus hijos?

Observando los resultados de las dos preguntas, se puede concluir que el
rango de edades en el que mayor estan los ninos es entre 6 a 8 afnos y de 4
a 5 afnos y que la mayoria de los padres encuestados tienen entre 1 o 2 hijos

por familia, esto representa cuales serian las clases con mas demanda.

Sin embargo, los otros dos segmentos también tienen un numero significativo
de posibles nifios, lo cual es muy bueno para el negocio e indica que el rango
de edades al que se enfoca el negocio es amplio y brinda la vision de cémo
se pueden distribuir los horarios de las clases.
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4. ¢{Con qué frecuencia consume su hijo productos como hamburguesas,
pizzas, papas fritas, pasteles, chocolates, entre otros? (Escoja una

respuesta)

Tabla 13. ¢Con qué frecuencia consume su hijo productos como hamburguesas,
pizzas, papas fritas, pasteles, chocolates, entre otros?

Opciones Frecuencia
Nunca 47
1 vez por semana 205
2 veces por semana 98
3 veces por semana 31
Total 381

mNunca mlvez m2veces um3veces

Figura 20. ¢Con qué frecuencia consume su hijo productos como hamburguesas,

pizzas, papas fritas, pasteles, chocolates, entre otros?

El 54% de los nifos consume una vez por semana productos con grasas y
dulces, esto quiere decir que existe un buen control por parte de los padres al
consumo de estos productos. Es una oportunidad para el negocio debido a
que para los nifios serd mucho mas facil asimilar la importancia de las

indicaciones nutricionales que se daran durante las clases.
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5. ¢Qué actividades realizan sus hijos en su tiempo libre? Enumere del 1 al
5, (siendo 5 la mas frecuente y 1 la menos frecuente)

1 2 3 4 5

EmVERTV  ®INTERNET mJUEGAN mCOMPARTEN FAMILIA = DEPORTE

Figura 21. ¢Qué actividades realizan sus hijos en su tiempo libre?

]

un VERTV  ® INTERNET = JUEGAN = COMPARTEN FAMILIA = DEPORTE

Figura 22. ¢Qué actividades realizan sus hijos en su tiempo libre?

Se puede ver que la mayoria de las personas encuestadas, seleccionaron el
orden de actividades que realizan sus hijos siendo: jugar, compartir en familia,
ver television/ peliculas, deporte y por ultimo internet.
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Al ser la actividad que mas realizan todavia los nifios, jugar y deporte una de
las ultimas, el negocio puede aprovechar este punto como una oportunidad
para captar la atencion de los nifios debido a que en las clases se combinan
estas dos actividades permitiéndoles ser mas activos y realizar mas ejercicio.

6. ¢Qué tipo de actividad fisica realizan sus hijos? (Escoja una respuesta)

Tabla 14. ¢Qué tipo de actividad fisica realizan sus hijos?

Opciones Numero
Practican algun deporte 98
Ejercicio fisico en la escuela 152
Cursos extracurriculares 81
No realizan 50
Total 381

A
v

® PRACTICAN DEPORTE m EJERCICIO FISICO ESCUELA

= CURSOS EXTRAC = NO REALIZAN

Figura 23. ¢Qué tipo de actividad fisica realizan sus hijos?

El 40% de los nifios realizan ejercicio fisico en la escuela unicamente, lo cual
es una oportunidad para el negocio ya que se van a sentir interesados tanto
los papas como los nifios en aprender nuevas actividades y mejorar sus
habilidades.
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7. ¢Con qué frecuencia se ejercitan sus hijos? (Escoja una respuesta)

Tabla 15. ¢ Con qué frecuencia se ejercitan sus hijos?

Opciones Frecuencia
Nunca 39
1 vez por semana 78
2 veces por semana 165
3 veces 0 mas por semana 99
Total 381

s NUNCA w1VEZ =2VECES =30 MASVECES

Figura 24. ¢Con qué frecuencia se ejercitan sus hijos?

El 43% de los nifios se ejercitan dos veces por semana, lo cual refleja una
clara evidencia de interés por parte de los niflos hacia la actividad fisica,

sefalando que si tendrian interés en practicar una actividad nueva.
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8. ¢Ha notado que su hijo tiene problemas para socializar en la escuela?

Tabla 16. ¢Ha notado que su hijo tiene problemas para socializar en la escuela?

Opciones Numero
Si 38
No 343
Total 381

n S| mNO

Figura 25. ¢Ha notado que su hijo tiene problemas para socializar en la escuela?

El 90% de los hijos de los encuestados no tienen problemas para socializar
en la escuela, esto quiere decir que no habria mayor problema en las
actividades que involucre desarrollo social. Estas actividades solo
reafirmarian y fomentarian el sentido de confianza en si mismos y el

desenvolvimiento personal en un ambiente seguro.
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9. ¢ Le gustaria que su hijo tenga un nivel de vida mas activa?

Tabla 17. ¢Le gustaria que su hijo tenga un nivel de vida mas activa?

Opciones Numero
Si 38
No 343
Total 381

S| =NO

Figura 26. ¢Le gustaria que su hijo tenga un nivel de vida mas activa?

El 89% de los padres desearian que sus hijos tengan un nivel de vida mas
activo, lo cual es una oportunidad para el negocio ya que las clases
promueven la actividad fisica y el interés por parte de los nifios hacia el

ejercicio.
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10.¢Cree usted que el nuevo estilo de vida, tiene un enfoque dirigido al

cuidado del cuerpo y la salud?

Tabla 18. ¢ Cree usted que el nuevo estilo de vida, tiene un enfoque dirigido al cuidado

del cuerpo y la salud?

Opciones Numero
Si 331
No 50
Total 381

m S| = NO

Figura 27. ¢Cree usted que el nuevo estilo de vida, tiene un enfoque dirigido al

cuidado del cuerpo y la salud?

El 87% de los encuestados cree que el nuevo estilo de vida, tiene un enfoque
dirigido al cuidado del cuerpo y la salud, esto reafirma la tendencia que existe
hacia verse mejor fisica como anatémicamente y la ventaja de que el negocio
se enfoca desde los nifos, fomentando esto de un manera saludable.
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11.¢ Le gustaria que exista un lugar en donde su hijo pueda aprender todo
tipo de actividad fisica, que aporte con destrezas psicomotoras y le
ensefe a desenvolverse en un ambiente social?

Tabla 19. ¢Le gustaria que exista un lugar en donde su hijo pueda aprender todo tipo
de actividad fisica, que aporte con destrezas psicomotoras y le enseie a desenvolverse
en un ambiente social?

Opciones Numero
Si 376
No 5
Total 381

1%

n S| = NO

Figura 28. ¢Le gustaria que exista un lugar en donde su hijo pueda aprender todo
tipo de actividad fisica, que aporte con destrezas psicomotoras y le ensefie a
desenvolverse en un ambiente social?

Al 99% de los padres de familia le gustaria que exista un lugar en donde su
hijo pueda aprender mas de una sola actividad, aprenda nuevas destrezas
psicomotoras y a desarrollarse en un ambiente social. Esto demuestra la
factibilidad y la oportunidad que tiene el negocio de crecimiento y acogida por
el mercado al cual se esta dirigiendo.
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12.¢ Cuantas horas a la semana cree usted que su hijo podria asistir a un
lugar que preste los servicios mencionados? (Escoja una respuesta)

Tabla 20. ¢Cuantas horas a la semana cree usted que su hijo podria asistir a un lugar

que preste los servicios mencionados?

Opciones Numero
1 02 horas 190
3 04 horas 153
5 0 més horas 38
Total 381

21 02HORAS =®304HORAS =50MASHORAS

Figura 29. ¢Cuantas horas a la semana cree usted que su hijo podria asistir a un

lugar que preste los servicios mencionados?

La mitad de los encuestados esta dispuesto a que su hijo asista entre una o
dos horas a la semana, lo cual permite que el negocio establezca de mejor
manera los horarios de cada clase, seleccionando dos dias a la semana para

cada grupo de edades.
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13.¢ Le gustaria que su hijo pueda recibir este servicio entre semana o los
fines de semana? (Escoja una respuesta)

Tabla 21. ¢Le gustaria que su hijo pueda recibir este servicio entre semana o los fines

de semana?
Opciones Numero
Entre semana 243
Fin de semana 138
Total 381

m ENTRESEMANA = FIN DE SEMANA

Figura 30. ¢Le gustaria que su hijo pueda recibir este servicio entre semana o los

fines de semana?

El 64% de los padres de familia prefiere que su hijo asista a este servicio entre
semana, esto le beneficia al negocio porque de esta manera se puede
organizar de mejor manera las clases dentro de la semana y brinda la
oportunidad para que los fines de semana se puedan realizar eventos

especiales con el involucramiento de los papas.
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14.;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio que ofrezca
diferentes beneficios para el desarrollo fisico y emocional de su hijo?
(Escoja una respuesta)

Tabla 22. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio que ofrezca diferentes
beneficios para el desarrollo fisico y emocional de su hijo?

Opciones Numero
30 a 40 ddlares 157
41 a 50 délares 174
51 a 60 ddlares 50

Total 381

m30A40dolares wm41AS50dolares = 51A60ddlares

Figura 31. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio que ofrezca diferentes
beneficios para el desarrollo fisico y emocional de su hijo?

El 46% de los padres estaria dispuesto a pagar de 41 a 50 dodlares por el
servicio. Lo que quiere decir que se puede establecer un precio basado en el
del mercado.
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15.;,Conoce usted de un lugar que brinde un servicio similar al

mencionado?

Tabla 23. ¢Conoce usted de un lugar que brinde un servicio similar al mencionado?

Opciones Numero
Si 113
No 268
Total 381

=S| = NO

Figura 32. ¢ Conoce usted de un lugar que brinde un servicio similar al mencionado?

El 70% de los encuestados conocen un lugar similar al mencionado. El

andlisis se realiza en la siguiente pregunta.

16.¢ Ha asistido su hijo a alguno de estos lugares? ¢ Cual?

Dentro de los padres que conocen un lugar similar al mencionado, el 15%
mencion6 a Gymboree, el cual es la competencia de la franquicia, Otras
respuestas se vieron confundidas con clubes deportivos de futbol Unicamente
0 cursos vacacionales, otras dejaron en blanco esta pregunta. Esto
representa una oportunidad para el negocio debido a que el servicio que se

ofrece es diferente y aporta con actividades variadas para los nifios.
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3.3.2. Resultados y conclusiones de fuentes primarias

Los resultados y conclusiones del trabajo de investigacién fueron muy precisos.
El aporte que la nueva idea de un gimnasio para nifios le brinda a la sociedad
ecuatoriana se puede define claramente, desde la perspectiva médica y la
asociacién que el pediatra hace entre la nueva tendencia de los beneficios de
realizar ejercicio a una temprana edad y el desarrollo de la tecnologia se
evidencia todos los aspectos positivos tanto fisicos como mentales que se van a

generar en los nifnos.

Como conclusién, del grupo focal que fue realizado a nifios, se puede recalcar
gue existe una gran aceptacion y expectativa por parte de los nifios a conocer el
lugar y formar parte del mismo, les atrae el concepto de poder mejor sus
habilidades, conocer mas amigos y poder ser mejores en los deportes que ellos
practican regularmente. En cuanto a las entrevistas a expertos, como negocio y
debido a la tendencia de una vida cada vez mas sana se concluye que la idea
es rentable y tiene una buena acogida por parte de los clientes, ademas
representa un buen nivel de expansién y crecimiento. Los expertos aseguran
que la experiencia de trabajar con nifios es muy gratificante y aporta salud y

felicidad tanto a los ninos como a sus familias.

Por otro lado, en el estudio de mercado realizado a través de las encuestas se
obtuvo un excelente resultado, afirmando que existe un mercado potencial
totalmente interesado y dispuesto a probar el nuevo servicio que se estaria
brindando. Mediante un buen plan de marketing, se puede aprovechar la
mentalidad de los clientes hacia la nueva tendencia de cuidar el cuerpo y la salud

para captar de una manera mas rapida la atencion.

3.3.3. Fuentes secundarias

Actualmente, el gobierno ecuatoriano se encuentra apoyando a la iniciativa que
se aplicé en la mayoria de escuelas a partir de este arno lectivo 2014-2015. Por
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disposicion del Ministerio de Educacién (2014), dentro de la malla curricular se
aumentaran horas de educacion fisica, se disminuiran las horas de computacién
y la clase de los clubes sera parte del horario de clases en las escuelas publicas
principalmente. Se puede evidenciar como la preocupacién por una vida
saludable cada vez més va creciendo y la tendencia de inculcar el ejercicio como
un estilo de vida. Ademas, en el mes de noviembre del afno 2014, entrd en
vigencia el ‘Reglamento Sanitario de Etiquetado de alimentos procesados para
el consumo humano’, el cual consiste en informar en los productos de venta los
niveles de grasa, azucar y sal que estos contienen. (Agencia Nacional de
Regulacion, Control y Vigilancia Sanitaria, 2014).

3.3.3.1. Observacion directa

Gymboree

Se hizo una observacion directa de este lugar, Gymboree es considerado como
la Unica competencia directa. Sus principales caracteristicas se detallaron en la
entrevista que se realizd a la encargada administrativa del lugar, pero se puede
concluir que tiene un manejo de la clase distinto y su metodologia es diferente.

3.3.4. Resultados de las fuentes secundarias

Como resultado se puede decir que el apoyo del gobierno ecuatoriano a la
actividad fisica cada vez es mas fuerte y se encuentra preocupado por la salud
de los ecuatorianos, atacando el problema desde los mas pequefnos. A través
de la observacion directa se puede confirmar que el negocio no tiene mayor

competencia en el mercado.
3.3.5. Conclusiones generales de la investigacion de mercado
Como conclusién de la investigacion de mercado realizada se puede deducir que

existe un ambiente favorable para el giro de negocio dentro del mercado
ecuatoriano y que el segmento al cual esta enfocado el negocio es amplio, lo que
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muestra una gran oportunidad de crecimiento y expansién. Ademas, se
encuentra un mercado totalmente interesado y consciente del aporte y de los
beneficios de realizar ejercicio a una corta edad para la vida y salud de los nifios.
Desde todos los aspectos, la idea de un gimnasio para niflos rompe un poco los
esquemas que tiene la sociedad pero es muy atractiva. Los clientes que son los
padres de familia estan dispuestos a pagar y a dejar a los nifios en el local un
par de horas para que prueben una actividad nueva y diferente, conforme se
perciban los cambios y mejoras en sus hijos, tanto fisicos como sociales, los
papas seran los encargados de difundir y hacer conocer el negocio a través de
sus amistades; sin embargo, al ser un negocio cien por ciento nuevo al comienzo

el proceso de establecimiento y adaptacion serd complicado.

3.3.6. Mercado relevante y cliente potencial

El mercado esta claramente definido, se va a enfocar en la clase social alta y
media-alta del sector norte de Quito y los valles, Unicamente a los padres con
hijos con edades comprendidas entre 0 a 13 afos. Los clientes potenciales son
todos los nuevos padres de familia que tengan hijos recién nacidos y los padres
con hijos que cumplan con las caracteristicas principales que vivan en otros
sectores de la ciudad o que se trasladen a los sectores enfocados y se

encuentren interesados en el servicio.

3.4. TAMANO DE MERCADO

Después de realizar el estudio de mercado, se determina que el nivel de
aceptacion por parte de los clientes es considerado alto. Es por eso que se ha
decidido atacar al 3,35% del mercado, se determin6 en base a la capacidad del
local y al nimero minimo de nifios por clase. Ademas de la tasa de crecimiento
poblacional anual del 1.4%. Este porcentaje ira creciendo conforme el negocio
vaya prosperando y posicionandose en la mente de los consumidores, con el fin
de aumentar los clientes y captar la atencién de potenciales clientes. A
continuacién el detalle de la relacion del mercado y la demanda.
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74

Ano 2014 2015 2016 2017 2018
Mercado Potencial 57371 58174 58989 59814 60652
Demanda (nifios) 1922 1949 1976 2004 2032

3.5. LA COMPETENCIA Y SUS VENTAJAS

Como se mencioné en la entrevista realizada previamente, se puede decir que
la competencia directa seria Gymboree, que es un centro de estimulacién
temprana dirigido a niflos de 0 a 5 afos de edad, en el cual se tiene una hora de
clase en la comparia de los padres de familia, enfocada en un ambiente de
musica y juego. Tiene 5 locales abiertos, perfectamente ubicados, existen 3 en
lugares estratégicos de la ciudad de Quito y 2 en la ciudad de Guayaquil; lo cual
facilita a los clientes la accesibilidad al servicio que ofrecen. Dentro de las
principales ventajas que tiene dentro del pais, es que se encuentra muy bien
posicionado en la mente de los clientes al ser el unico lugar donde se ofrecen
este tipo de servicios al momento. Ademas, la estrategia mas fuerte de
Gymboree es aprovechar el boca a boca que permite que se corra la voz y se dé

a conocer de manera mas rapida y eficaz entre las madres de familia.

Por otro lado, la presencia de los innumerables servicios sustitutos que existen
en la ciudad, la presencia de escuelas de todo tipo de deportes como futbol,
voleibol, basquetbol, natacién, tenis, karate, entre otros. La variedad que existe
es muy grande, el que estos lugares se dediquen a una sola actividad puede
llamar la atencién mas de los nifios y de los padres de familia, pensando que asi
van a desarrollar mejor sus habilidades en ese campo. Existen varios tipos de
escuelas o cursos que varian su enfoque para todo tipo de clases sociales, se
encuentran en diferentes lados de la ciudad y son de facil acceso; estos lugares
se encuentran abiertos durante todo el afno y otros so6lo por la época de

vacaciones de las escuelas.
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Mini city

Este lugar es un servicio sustituto, completamente distinto ya que los nifos aqui
van a disfrutar un dia como si fueran grandes; es decir, los nifios pueden
observar y participar en trabajos que realizan los adultos en el dia a dia; es decir,
actividades de la vida cotidiana como son ir de compras, de fiesta, asi mismo
pueden vivir la experiencia de interpretar el papel de las profesiones que hay
como ser bomberos, banqueros, trabajos en correos, farmacia, entre otros. Su
principal objetivo es hacerles conocer a los ninos cdmo se siente y vive la

perspectiva del mundo adulto. (Minicity, 2014)

3.6. EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION Y A
FUTURO

El proceso de evaluacion es en el cual, se va a medir y evaluar la estrategia que
se aplicd en el negocio desde sus primeros meses. En este andlisis se podran

sacar conclusiones de si se debe mantener o reformular la misma.

Durante el proceso de implementacién, se podran hacer las evaluaciones en la
practica diaria, es decir, se debe tener un control de seguimiento que permita ir
evaluando si se ha ido cumpliendo con lo establecido e identificar los problemas
diarios o riesgos que puedan estar afectando al desemperio y crecimiento del

negocio.

e Es importante definir el nivel de acogida que ha tenido en los primeros
meses, llevar un control del crecimiento que se ha tenido mes a mes desde
la apertura del local y evaluar si el numero de clientes se ha mantenido o
ha ido aumentando. Dependiendo de este resultado, se revisara el plan de
marketing que se ha establecido.

e Tener al dia toda la contabilidad y los registros financieros que se manejan
en el negocio, para determinar como va el proceso hasta llegar al punto de
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equilibrio y analizar que se puede hacer para obtener mas utilidad y ver si

se puede disminuir el tiempo en el que se va a recuperar la inversion.

Se debe tener un constante estudio y preocupacion por el medio en el que
se encuentra rodeado el negocio; o sea, tener en cuenta avances
tecnoldgicos, por ejemplo, que se puedan aplicar al negocio para asi captar
la mayor atencion por parte de los nifos.

Llevar a cabo encuestas de satisfaccion peridédicas mensuales para
conocer la opinidn de los clientes y poder recibir sugerencias o quejas para

implementarlas en el local en base a la elaboracién de un plan de mejoras.
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4. PLAN DE MARKETING

4.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

Después de realizar el proceso de investigacibn de mercados y obtener
conclusiones de los gustos y preferencias de los clientes y los consumidores del
servicio. Se puede determinar la estrategia general para empezar a elaborar el
plan de marketing de la empresa.

Objetivo de la estrategia general de marketing: Ser una marca reconocida por
la calidad y el aspecto innovador que brinda el servicio. Ademas de posicionarse
en la ciudad de Quito a través de una estrategia de diferenciacion aprovechando

la ventaja competitiva que tiene.

Estrategia de marketing general: Crear y fomentar un equilibrio en la parte
emocional, fisica y cognitiva del nifio, logrando estabilidad y adaptando el
ejercicio a su estilo de vida, con el fin de que los padres perciban el beneficio
generado desde una temprana edad y continien adquiriendo el servicio y creen
un marketing de boca a boca, aprovechando el reconocimiento internacional que

tiene la franquicia.

4.2. ESTRATEGIA DE SERVICIOS

Objetivo: Dar a conocer el servicio en el mercado ecuatoriano con el fin de

posicionar los beneficios y caracteristicas diferenciadoras.

e Equilibrar el tiempo del nifio para el uso de computadora, obligaciones del

colegio y el ejercicio.

e Inculcar y motivar al padre de familia a las actividades deportivas para que
se convierta en la motivacion de los hijos, siendo un reflejo de apoyo.
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e Mantener una constante actualizacion de las tendencias y preferencias del

cliente y consumidor para poder adaptar el servicio.

e Transmitir y evidenciar a los padres de familia el desarrollo y progreso de
las habilidades de los nifios al final de cada mes.

e Convocar a una familia que ha vivido el proceso de mejoramiento al
involucrar a sus hijos en My Gym, a fin de que pueda dar un testimonio de
los resultados adquiridos no solo para el nifio sino para la familia aplicando
el boca a boca.

4.3. ESTRATEGIAS DE PRECIOS

Objetivo: Mantener precios que consideren aceptables los clientes y den
rentabilidad a la empresa para lograr que el negocio se mantenga y pueda crecer
a un largo plazo.

e Establecer el precio obtenido en la investigacion de mercado para captar la
mayor cantidad de clientes hasta que el servicio se dé a conocer.

e Establecer el precio ligeramente inferior al de la competencia para
fortalecer la imagen en su etapa inicial, conservando la idea de un bien
diferenciado.

4.4. ESTRATEGIAS DE PLAZA (DISTRIBUCION)

Objetivo: Encontrar la ubicacién correcta y puntos geograficos de accesibilidad
para los clientes.

e Ubicar el local en un lugar estratégico que sea de facil acceso en la parte
norte de la ciudad segun el estudio de mercado realizado.
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e Ofrecery hacer conocer del servicio a los clientes a través de una campana
de correo directo 5km a la redonda de la ubicacién del local.

o Establecer alianzas estratégicas con guarderias, jugueterias y farmacias
cercanas para que los clientes puedan acceder a la publicidad del negocio.

e Senalizar las vias de acceso al local para que los clientes puedan llegar
directamente.

e Abrir otro local en Cumbaya, en el segundo afo.

4.5. ESTRATEGIAS PROMOCIONALES Y DE PUBLICIDAD

Objetivo: Introducir My Gym en el mercado ecuatoriano dando a conocer los
beneficios innovadores del servicio y captar una importante participacion para
arrancar el negocio, mantener y continuar incrementandola mes a mes.

e Para iniciar con estrategias de penetracion de mercado crear promociones
por la inscripcién durante el primer afio de apertura; como por ejemplo,
inscribir a dos de sus hijos por el precio de uno.

e En las fechas importantes como dia del amor y la amistad, dia del nifio,
Halloween, fiestas de Quito, Navidad realizar eventos y clases especiales
de acuerdo a las festividades.

4.5.1. Publicidad

e Pautar acerca del servicio en revistas especializadas dirigidas al segmento
adecuado.

e Entregar hojas volantes en eventos educativos puntuales con cupones
libres del pago de la inscripcion.
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e Desarrollar un plan de marketing digital que incluya la creacion de la pagina
web basada en estrategias de SEO y CEM (Galvez, 2010, p. 195) creacion
de un fanpage en Facebook con estrategias de captacién de clientes,
creaciéon de una cuenta de Instagram, apertura de una cuenta de Google+.

e Contratar una campana de e-mailing a una base de datos para padres de

familia que se ajusten a la descripcion del mercado objetivo.

4.5.2. Relaciones publicas

e Realizar premiaciones trimestrales por constancia y dedicacion a los
clientes, contando con la presencia de medios de comunicacién
importantes que puedan generar notas publicas en los noticieros y

programaciones de la manana.

e Coordinar con el relacionista publico programas mensuales de difusién en

medios de comunicacion, televisivos, radiales y prensa escrita.

4.5.3. Promocion de ventas

e Ofrecer siempre una clase de prueba para que los nifios se motiven y los

padres también a adquirir el servicio.

e Desarrollar una cuponera para vender en el local que tenga alianzas
estratégicas con marcas de nifios, por ejemplo en Bebemundo, Mi

Jugueteria, entre otros.

e Realizar una campafna de marketing experiencial a través eventos
especiales para padres e hijos a fin de que sus padres vean los avances
que tienen los nifos en My Gym, para crear una comunidad de padres My

Gym.
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4.7.
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Implementar un sistema de fidelizacion de los clientes a través de tarjetas

de descuentos a clientes frecuentes.

TACTICAS DE VENTAS

Contratar un representante de ventas freelance que puedan desarrollar
plan escuelas, a los mismos que se les pagara un porcentaje por contrato
cerrado.

POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Capacitar a un experto en psicologia neurolinglistica (PNL) para todo el

personal administrativo y de ventas.

Programa de capacitacion de excelencia en el servicio y atencion al cliente.

Buscar las maneras de resolver inquietudes y quejas de los clientes de
manera practica, con apoyo de la gerencia.

Atencién personalizada para los padres de familia con un trato directo y de
confianza en primera persona acompanada de una explicacion clara y

sencilla del servicio.

Se debe tratar a todos los nifios por su nombre, de una manera cordial,
entusiasta y respetuosa para explicar cualquier actividad.

El representante de ventas debe cerrar dos planes escuelas por mes como

minimo.

Permitir que los padres, hasta conseguir la adaptacién observen vy

acomparnen a sus hijos mas pequenos.
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Garantias

4.8.

My Gym exigira un certificado médico de cada uno de los nifios que
contraten el servicio. En el caso de que estos sufran algun tipo de accidente
dentro del local, la empresa contratara un seguro médico para accidentes.

Asegurar el desarrollo de las habilidades sociales y fisicas de los nifios a lo
largo de los tres meses de recibir el servicio.

MEDIDAS PARA CONTROL Y EVALUACION DEL PLAN DE
MARKETING

Se pondran todos los puntos antes expuestos en un cronograma por tiempo
y movimientos, y al final de cada semana se mediran los avances de cada

item propuesto.

Tabla 25. Cronograma de control

Enero |Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio
N° |ACTIVIDAD PERIOCIDAD | 1|2(3|4|1]|2(3| 4/1]|2|3| 4] 1[2|3|4( 1{2|3|4|1]|2|3| 4|Resultados

1|Pautar en revistas TRIMESTRAL

2|Hojas volantes en eventos educativos  |Mensuales

3|Marketing digital Mensuales

4|E-mailing TRIMESTRAL

5[Premiaciones clientes constanciay TRIMESTRAL

6|Programas mensuales / relacionista Mensuales

Cuponera con alianzas estrategicas por

7|epocas del afio Semestral

8|Marketing experiencial Diario

9|Capacitacion al personal Semestral
10|Encuestas de satisfaccion Trimestral

Se estableceran indicadores de gestion para todo el plan de marketing en

base al tiempo de realizacidén y a la cantidad de nuevos clientes inscritos.

Realizar encuestas de satisfaccién trimestrales para los padres de familia y
los nifios con el fin de recibir sugerencias o ideas de como se puede mejorar

el desarrollo de la clase o evaluar si se esta fallando en la atencion.



83

Se realizaran encuestas periddicas a los clientes para identificar los

mejores medios de informacidén sobre promociones y nuevos servicios.

Se realizara un reporte mensual de evaluacion de las actividades
ejecutadas, para determinar si se debe modificar o cambiar el enfoque del
plan de marketing estructurado.

Se hara un analisis del incremento de seguidores y fans en las redes

sociales.

Evaluar la fidelizacion de los clientes mes a mes, ya que el objetivo principal
es mantener los clientes existentes y captar nuevos.
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5. DISENO Y PLAN DE DESARROLLO

5.1. CONDICIONES PARA EL LANZAMIENTO, DIFICULTADES Y RIESGOS

Se cuenta con condiciones favorables para la implementacién del negocio,
debido al andlisis previamente realizado del entorno macroeconémico de la
industria. Se puede determinar que la acogida que este gimnasio para nifos
tendra serd muy positiva, ya que al ser un servicio innovador y novedoso atraera
la atencion de los principales clientes, invitdndolos a probar y ver los beneficios
y el valor agregado que My Gym les puede aportar a la vida de sus hijos.
Aprovechando el enfoque actual de la importancia que tiene verse bien, tener
una buena salud y el mejoramiento del aspecto fisico.

Dificultades y riesgos

e El cliente puede sentir desconfianza hasta probar el servicio.

e El proceso de nacionalizacion de los equipos puede tomar mas tiempo del
esperado, demorando la apertura del local.

e Puede existir una fuerte reaccién de la competencia del mercado.

5.2. MEJORAMIENTO DEL PRODUCTO Y NUEVOS PRODUCTOS
FUTUROS

Al ser una franquicia extranjera, que brinda un servicio y tiene un plan
estructurado de clase proporcionado por la franquicia de Estados Unidos, no se
pueden realizar modificaciones en la etapa de implementacién y hasta que se
establezca en el mercado. Sin embargo, la franquicia mantiene un contacto
directo con el franquiciado para tener un control y una guia de los procesos y
actualizaciones 0 mejoras que se deban hacer en el negocio con el fin de

garantizar la originalidad y exclusividad para los clientes.
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5.3. COSTOS DE DESARROLLO PROYECTADOS Y NUEVOS PRODUCTOS

Los costos de desarrollo no aplican en este caso, primero, porque al ser un
servicio no hay necesidad de almacenar, también porque los equipos y los
instrumentos de trabajo no van a estar almacenados en ninguna bodega, no se
va a utilizar este tipo de sistema. Todos los equipos que llegaran son para
distribuirlos y acomodarlos en el local, lo Unico que se realiza es mover los
objetos y equipos segun la clase, en el caso de ser necesario y renovarlos segun

el mejoramiento tecnoldgico, que no se puede determinar en este momento.

5.4. PROPIEDAD INTELECTUAL

Al ser una tesis de grado, no se debe registrar en el Instituto Ecuatoriano de
Propiedad Intelectual (IEPI), “que es el organismo administrativo para promover,
prevenir, proteger y defender a nombre del Estado Ecuatoriano, los derechos de
propiedad intelectual reconocidos por la Ley y en los tratados y convenios
internacionales” (www.propiedadintelectual.gob.ec,). Por lo tanto, esta
informacion es un estudio de libre consulta de la Universidad de las Américas,
aparte que en este caso se deben de ligar a los requisitos de la franquicia.
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6. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En este plan se detalla todos los procesos y operaciones que la empresa debe
realizar para la implementacion de la franquicia y como se debe operar el servicio
una vez ya establecido. Para comenzar se explica informacion basica de la

franquicia.

My Gym tiene dos tipos de franquicia: la franquicia maestra y la franquicia
individual. Las principales diferencias entre estos dos tipos son que la primera
se rige a casi todas las normas y al control directo de la franquicia de Estados
Unidos; es decir, que tendria una completa guia y un representante de ella para
ayudar a implementar My Gym en el Ecuador; por ejemplo, desde una completa
guia en el plan de marketing, publicidad, estrategias, precios y horarios.

Por otro lado, la franquicia individual tiene mé&s autonomia y es casi
independiente del control de My Gym Estados Unidos, el manejo es mas flexible
y los planes de marketing, horarios, establecimiento de precios y estrategias van
por cuenta de los franquiciados después de haber realizado un exhaustivo
estudio de mercado que se adapte a las exigencias y requerimientos de los

futuros clientes.

Dentro de las exigencias o requisitos para el proceso de aplicacion, se debe
tomar en cuenta que el perfil del socio debe tener caracteristicas como
emprendedor, dedicado, interesado en aportar a la salud de los nifios, un perfil
legal limpio, contar con el presupuesto, tiempo necesario para ponerlo en marcha
y por ultimo experiencia en el sector educativo aunque este punto no es tan
relevante para la franquicia, ya que una vez que se pase el proceso de seleccion,
la franquicia se encarga de capacitar y entrenar a los socios a lo largo de un mes
en temas de cémo funciona la tematica, procesos, clases, metodologia, sistema,
programas y todo lo que involucra el proceso de desarrollo. La informacién fue
obtenida en una reunién con la representante de My Gym Latinoamerica, Aura
Maria Lopez.
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Eltipo de franquicia al cual se acoge este plan de negocios es la individual debido
a la autonomia y a que es mejor adaptar las condiciones del servicio de acuerdo

a las caracteristicas del mercado ecuatoriano.

6.1. ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Objetivo: Implementar la franquicia My Gym en el mercado ecuatoriano con el fin
de demostrar su factibilidad, calidad y potencial crecimiento a largo plazo.

e Aprovechar los conceptos de diferenciacidén que tiene el servicio, enfocado
especificamente a nifios, utilizando el posicionamiento que tiene la matriz
y con resultados garantizados.

6.2. DIAGRAMA DE OPERACIONES

Al ser un servicio el que se esta brindando, se describe el proceso de atencion

al cliente y la descripcion de como seran las clases.



6.2.1. Flujograma de procesos
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6.2.2. Desarrollo de la clase

Ingreso de los nifios a la
clase

L 2
Dinémica de bienvenida
para compartir (10 min)
k 2
Explicacién y demostracion
por parte del instructor

|

Ejercicios de Explicacidny Ejefcicios de lairuting Explicacion y

: <rn para el desarrollo de i Estiramiento
calentamiento demostracion por habilidades demostracion por {15 minutos)
(15 minutos) parte del instructor parte del instructor

(20 minutos)

Grito de despedida
grupal

I Salida de los nifios I

Figura 34. Desarrollo de la clase

El desarrollo de la clase es acorde a las distintas clases de edades que se van a
tener, como se habia mencionado anteriormente, existen nueve grupos. A
continuacién se detallan ejemplos de rutinas, esta informacién se elaboré con la
ayuda del entrenador fisico Carlos Castro enfocado a las explicaciones de la
franquicia. El modelo de la clase siempre va a constar de tres partes que son

calentamiento, ejercicios de la rutina y el estiramiento.

A través de las rutinas se busca el desarrollo de las diez principales habilidades,
la primera es resistencia cardiovascular y respiratoria, la cual los nifios la tienen
muy bien desarrollada. Existen dos grupos de habilidades clasificadas en fuerza
que corresponde a: potencia, velocidad y fuerza; el otro grupo se conoce como
habilidades gimnasticas que corresponde a: flexibilidad, aceleracion, precision,
estabilidad y coordinacién.

Para los grupos de los mas pequefos en edades comprendidas de seis semanas
a tres anos y medio, las clases son en compania de los padres de familia, con la
misma ideologia de la clase solo que los padres se encargan de ayudar a sus

hijos personalmente a realizar cada y cada una de las actividades segun el grupo
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se irdn desarrollando las habilidades que correspondan, fomentando una mejor
relacion entre padres e hijos. Las habilidades que se deben desarrollar en cada

uno de los grupos se encuentran explicadas anteriormente.

Little Bundles 6 semanas a 6 meses:

Para estas clases que los nifios son mas pequefos se necesita de la ayuda
directa de los padres a parte que se busca un relacionamiento de los padres con
los nifos. Las rutinas son un poco mas lentas y tomaran mas tiempo en cada

ejercicio debido a la edad de los nifios.

Rutina:

Para comenzar y de acuerdo a las destrezas que se necesitan desarrollar a esta
temprana edad como son la exploraciéon visual, auditiva y dimensional los
ejercicios que se realizaran son escuchar canciones en las cuales durante las
mismas puedan ir moviendo lentamente las extremidades de los nifios, bailes
con los papas, paseos, demostracion de juguetes coloridos y con sonidos

distintos para captar la atencién de los nifios.

Tiny Tykes (7 a 13 meses):

Los nifos son un poco mas grandes y duros para poder realizar otro tipo de
movimientos como son gatear, estiramiento, movimiento, acorde a las
canciones, juegos para aprender el equilibrio, agilidad y piruetas muy simples de
principiantes con la ayuda de sus padres, se realiza juegos con canciones,
paseos, columpios, entre otros. Las habilidades que se desarrollan aqui son la

relacion de movimiento y actividad y el desarrollo fisico y cognitivo.

Waddlers (14 meses a 22 meses):

Los pequenos han crecido y han desarrollado su nivel de movilidad de gatear a

correr, patear la pelota, construir bloques, subir escaleras, jugar al ritmo de la
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musica. Para el entorno social se realiza actividades como coreografias basicas,
teatros con marionetas, columpios de diferentes formas y tamanos, entre otras.
El principal objetivo es que los niflos aprendan a controlar el equilibrio, la agilidad
y desarrollen el gusto por la actividad fisica, asi como las habilidades motrices
finas y gruesas; y las habilidades sociales mediante el compartir con otros nifios.

Gymsters (23 meses a 2 aflos y medio):

Las habilidades motrices gruesas de los nifios se desarrollan mas a esta edad,
sus principales ejercicios son correr, saltos con los pies juntos, actividades que
les ayudan a tener una mayor conciencia dimensional de los cuerpos, actividades
de baile, canto, paseos en carros de juguete, juegos y unos minutos de tiempo
libre para que a través de instrumentos tengan una mejor coordinacion mano-
ojo. Estas actividades buscan trabajar la confianza, atencién y concentracién de

los ninos.

Terrific Tots (2 y medio a 3 y medio afos):

Los nifos estan mas grandes y tienen una mejor conciencia de sus cuerpos por
lo que en esta fase las actividades son con juegos estructurados, ejercicios
preliminares de gimnasia, empiezan a realizar y desarrollar sus primeras
habilidades deportivas, el mejoramiento de las habilidades motrices finas y
gruesas, fortalecen las habilidades manipulativas. Se empiezan a realizar
actividades, en las cuales el apoyo de los padres va disminuyendo gradualmente
para brindarles a los nifios una sensacién de independencia, autoestima vy
seguridad en ellos mismos al ser tratados como nifios grandes. Las habilidades
fisicas y sociales son una prioridad en esta fase a través de movimientos y
explicaciones de como deben aprender a seguir las reglas, cooperacién en un

grupo y darles la oportunidad de aprender mas sobre ellos mismos.
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Migthy Mites (3 y medio y 4 y medio anos):

Este es el primer grupo en el que los nifios trabajan por si solos por primera vez
y Unicamente con la ayuda del instructor, descubriendo la independencia,

confianza en cada uno.

Calentamiento: Se puede realizar los primeros movimientos para desarrollar las
habilidades deportivas, impulsando asi su coordinacién, agilidad y control sobre

los objetos. Se hara juegos con pelotas y el ula-ula.

Rutina: Caminatas en la biga con la ayuda del instructor, busqueda de objetos
en la piscina de pelotas y cruces entre obstaculos que se mueven.

Estiramiento: Toparse la punta de los pies con las manos y colgarse de la

escalera china por unos segundos.

Whiz Kids (4 y medio a 6 afios):

Calentamiento: Se van a parar en dos filas todos los nifios y con una pelota
liviana, tienen que lanzarse la pelota de frente y la pelota tiene que pasar por
todos los integrantes hasta llegar al otro lado en un tiempo determinado, cada

qgue no lo logren tendran una penitencia.

Rutina: Con la ayuda de una cama saltarina, colchonetas y el instructor les
ensefnara el arte del trampolin, ejercicios de gimnasia olimpica y se practicara

subidas al cabo.

Estiramiento: Cargadas de extensién de espalda, trabajo de estiramiento en

parejas.
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Rutina 2:

Calentamiento: Los nifios van a jugar a las cogidas, se jugara un mini partido de
futbol durante 10 minutos.

Rutina: Se ensefnara caminatas de los animales: 0so, pato y cangrejo, salto del
pato. Durante 12 metros, 2 veces cada caminata de animal. Cada que se
complete un animal, se practicara una parada de manos y de cabeza con la
ayuda del instructor por 30 minutos hasta que todos hayan practicado. Para

terminar se hara una carrera de obstaculos con el ula-ula.

Estiramiento: Deben cogerse de un tubo o estar colgados de la escalera china
para estirar los hombros.

Champions (6-8 afhos):

Calentamiento: Se empezard con las cogidas, este juego estimulara la
concentracion, velocidad y reaccion. Esto se lo realizara por 5 minutos. Después
se realizaran lanzamientos a un objetivo, este ejercicio ayudara a la precision y

la coordinacion de los nifios. El desarrollo tomara unos 10 minutos.
Rutina: Se ensefnara caminata y control del equilibrio en el caballete, se hara
cruzar la escalera china siempre con la supervision del adulto. Practicas de

pararse en la tabla de surf durante 2 minutos cada nifo.

La rutina sera basada en el control del propio peso corporal y el equilibrio del
cuerpo.

Estiramiento: Ejercicios que fomenten el equilibrio, como yoga.
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Rutina 2:

Calentamiento: Se empezara explicando como se realiza una correcta sentadilla,
para poder realizar una sentadilla de arranque, que puede ser con un tubo pvc,
esto se hara durante 20 minutos.

Rutina: Se puede jugar basquetbol, o cualquier otro deporte en equipo. Luego
se hara una carrera de relevos hasta completar 1 kilbmetro.

Estiramiento: Para estirar se puede hacer 5 rounds de caterpillar, este
estiramiento consiste en llevar la cadera de arriba hacia abajo caminando con
las manos y los pies sin moverse asentados en el piso, sin doblar las rodillas ni

los codos.

Cardio Kids (7-13 afnos):

La primera rutina son varios ejercicios de coordinacién, que también ayudaran
con elasticidad y precisién. Se empieza con un calentamiento basico, correr por
un minuto y hacer 10 saltos de angelito, durante 5 minutos. Luego se explica los
ejercicios, que seran realizados con un formato de pista de obstaculos, burpees,
slalon, pasar por debajo de una altura determinada, pasar por encima de una
altura determinada, hacer piques con separaciones en el piso y trampolin.

La secuencia y rutina sera de la siguiente forma: Realizar 5 burpees, ya que
ayudan mucho a la coordinacidn, correr hacia el frente donde estara una estacién
de 8 tubos verticales para hacer slalon (esto requiere mucha concentracion y
coordinacion), mas adelante estara el tubo horizontal bajo para agacharse y
pasar por debajo, y seguido a eso esté el tubo horizontal alto, para pasarlo por
encima con un salto, luego se tiene 10 tubos horizontales tirados en el piso dénde
tendran que hacer los piques corriendo por encima de estos tubos evitando
tocarlos, y por ultimo tendran una colchoneta para darse un trampolin. Esta
rutina durara alrededor de 2 minutos, pueden hacerlo 5 veces, descansado 2

minutos entre cada round.
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La clase se acaba con el estiramiento, procurando estirar los abductores y la
cadera. Hacemos que abran las piernas lo mas posible y con sus manos intenten
tocar sus talones, todo esto sin doblar las rodillas, esto durante 20 segundos,
luego se hace que vayan totalmente hacia la pierna derecha procurando tocar
su rodilla con la frente, de igual manera no deberian doblar la rodilla, por 20
segundos cada pierna, 3 veces.

Rutina 2:

En esta rutina se busca alternar velocidad con algo de fuerza, asi como el juego

en equipo y una competencia sana.

Calentamiento: Se busca ejercicios para calentar los musculos y que no sean
dafinos para las articulaciones, ese tipo de ejercicios se pueden hacer con un

peso externo al cuerpo pero No con un peso excesivo.

Rutina: Para empezar 15 minutos de handball utilizando una pelota medicinal de
5 libras (para esto dos equipos van a tener una sola pelota y van a tratar de

meterla en el arco del rival).

Se practicara reaccién de velocidad consiste en que el nino empieza en una
posicidon que el instructor requiera acostado, sentado o de espaldas, y cuando
escuche una orden se movilice de un lado a otro lo mas rapido que pueda,
distancia a recorrer 12 metros. Se va a realizar el mismo ejercicio 6 veces con
un descanso de 90 segundos entre repeticion. Una vez concluido esto se va a
recorrer la misma distancia, el mismo numero de veces pero con un companero
del mismo peso aproximado en la espalda, a este ejercicio se le llama caminata
de bomberos.

Estiramiento: Se realizé mucho trabajo de piernas, cuadriceps, abductores. Los

ejercicios seran enfocados a estos musculos.
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Se procura que en todas las rutinas se fomente el trabajo en equipo, siempre es
bueno fomentar la competencia sana y asi se logrard que cada nifio este
concentrado en un cien por ciento. Es muy importante realizar trabajos divertidos
y faciles de entender para los nifios, a cualquier tipo de rutina se le pueden
agregar saltos a la cuerda y abdominales, deportes de alta concentracion como
son el voleibol, basquetbol, futbol, tenis, entre otros.

También es muy recomendable realizar juegos de alto nivel deportivo, como las
avanzadas, las cogidas, pato-pato ganso; esto mantendréd a los nifios
entretenidos, concentrados y con un buen nivel cardiovascular. Las rutinas son
muy variadas y se modificaran mes a mes para que no se repitan los modelos
de clases y sea una sorpresa todos los dias para los nifios y asi mantenerlos

interesados, evitando caer en la rutina.

Los nifios tienen la oportunidad de ir a jugar y unicamente a divertirse dos horas
a la semana en el horario establecido.
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Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
Waddlers Little Bundles | Waddlers | Little Bundles
Reunién Semanal 10:00 - 11:00 10:00-11:00 | 10:00-11:00 | 10:00-11:00
y planificacién Gymsters Tiny Tykes Gymsters Tiny Tykes
11:30 - 12:30 11:30-12:30 | 11:30-12:30 | 11:30 - 12:30
Terrific Tots Mighty Mites Terrific Tots | Mighty Mites
15:00 -16:00 15:00 -16:00 15:00 -16:00 | 15:00 -16:00 FREE-
PLAYTIME
Whiz Kids Champions Whiz Kids Champions | 16:00 - 17:00
16:30 - 17:30 16:30 - 17:30 16:30 - 17:30 | 16:30-17:30
FREE-PLAYTIME | Cardio Kids Cardio Kids
18:00 - 19:00 18:00 - 19:00 18:00 - 19:00

Clases con participacion padres

Little bundles: 6 semanas a 6 meses

Tiny Tykes: 7 a 13 meses

Waddlers: 14 a 22 meses

Gymsters: 23 meses a 2.5 anos

Clases independientes

Terrific Tots: 2.5 a 3.2 anos

Mighty Mites: 3.3 a 4.5 afos

Whiz Kids: 4.5 a 6 anos

Champions: 6 a 8 anos

Cardio Kids: 7 a 13 aios

6.3. REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Al ser una franquicia, se debe mantener la forma de adecuacion y operacion de

My Gym a nivel mundial.

La franquicia principal se encarga directamente de

conseguir todos los equipos que van a ser utilizados y de importarlos desde

China y de diferentes paises, para luego realizar un solo paquete de envio al pais

de destino, en este caso al Ecuador.

Los gastos por desaduanizacion se

consideraran en el capitulo financiero. El tiempo en que se tendran los equipos

aqui sera de un mes. El detalle es el siguiente:
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Tabla 27. Herramientas principales
Piso alfombrado
Conos
Aros
Arco
Pelotas de futbol
Pelotas de basquetbol
Pelotas de voleibol
Escalera china
Caballete
Biga
Colchonetas
Tubos pvc
Pelotas medicinales
Tablas de surf
Piscina de pelotas
Cama saltarina
Cuerdas
Resbaladeras

Ulas ulas
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Figura 35. Instalaciones




Tabla 28. Equipos y materiales
Muebles y enseres

Escritorio de oficina

Sillas ergonémicas
Basureros

Stand

Sillén individual

TOTAL

Equipos de computacion
Laptops
Proyector
Sony Led TV 32"
Impresora multifunciéon Epson
Teléfono
TOTAL

6.4. TAMANO DE LA PLANTA

Cantidad
1
2
4

Cantidad

Precio Unit.

120
46.99
14.99

300

300

Precio Unit.

499.99
129
399
169

35

100

Precio total
120
93.98
59.96
300
600
1173.94

Precio total
499.99
129
399
169
35
1196.99

Las medidas del espacio se recomienda sean de 170 metros cuadrados; sin

embargo, no esta prestablecida una medida oficial con la que se deba cumplir,

la franquicia sugiere que este espacio es el mas adecuado y cémodo para poder

trabajar durante la clase y mas que nada para poder mover libremente el equipo

para cada clase. Ellocal contara con dos barios, una oficina y la sala de espera;

es un espacio de 180 metros cuadrados el que se consiguio.
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6.5. INSTALACIONES Y MEJORAS

Siguiendo el disefio de My Gym, las instalaciones seran de una sola planta y se
adaptaran las clases de acuerdo a la clase que corresponda. La oficina para los
temas administrativos, con la recepcion en la parte de afuera. En relacion a la

capacidad maxima instalada, es para atender de 10 a 15 nifios por clase.

Como plan de mejoras, My Gym espera conseguir un lugar con area verde para
que se puedan realizar actividades al aire libre.

6.6. MACRO LOCALIZACION GEOGRAFICA

De acuerdo a la investigacién de mercados realizada, se determiné que el
gimnasio se debe localizar en la zona norte de Quito, en la Av. Republica del
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Salvador y calle Irlanda, en el Edificio Rossania en el segundo piso, el edificio se

encuentra ubicado junto al Hotel Dann Carlton.
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Figura 37. Ubicacion Geografica

6.7. ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

My Gym se constituira como sociedad anénima, el capital serd distribuido
El capital inicial requerido para el

proporcionalmente por dos accionistas.
establecimiento de la empresa es de 800 dblares americanos. Se elegira un
presidente y un gerente los cuales seran electos dentro de la Junta General de
accionistas, asi también como los demas cargos administrativos, siendo el
gerente el representante legal. Esta compania sera inscrita tomando en cuenta
todos los lineamientos y requisitos solicitados por la Superintendencia de

Companias y demas entes juridicos.
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OBLIGACIONES CON LAS QUE DEBEN CUMPLIR LAS COMPANIAS DEL
GRUPO

1. Libros sociales: son documentos juridicos en los cuales se establece las
actividades planificadas, realizada, de la compaiia, de igual manera la
compafia contara con un libro de expedientes, esto con la finalidad de verificar
la actividad de los socios en el desempefio diario de la compania. Para
concluir contard con el libro de acciones y accionistas para determinar la

propiedad de las acciones.
2. Impuestos municipales

e Patente municipal: es la contribuciéon anual que estan obligadas a realizar
las personas naturales, juridicas, sociedades nacionales o extranjeras,
domiciliadas o con establecimiento en la ciudad, que ejerzan actividades
industriales, comerciales, profesionales, esta contribucion se la realiza una

vez al ano.

e 1.5 por mil correspondera al activo total del ejercicio fiscal del afio anterior

y Se paga una vez por ano.

3. Declaraciones de impuesto al valor agregado (IVA 12%): grava al valor de la
transferencia de dominio o a la importacion de bienes muebles de naturaleza
corporal en todas sus etapas de comercializacion, derechos de autor,
propiedad industrial, derechos conexos. (www.sri.gob.ec)

4. Retenciones en la fuente: es un pago anticipado del impuesto a la renta que
esta obligado a efectuar el sujeto activo cuando asi lo ha determinado la
autoridad tributaria, la obligacién formal es presentar una vez al mes, el plazo
depende del noveno digito del Registro Unico de Contribuyentes (RUC) de

cada compania.
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5. Declaraciones de Impuesto a la Renta: Segun el Art 1 de la Ley Orgéanica del
Régimen Tributario Interno publicada el 29 de diciembre del 2007, dispone
“establece el impuesto a la renta global que obtengan las personas naturales,
las sucesiones indivisas y las sociedades nacionales o extranjeras” debe

presentar una declaracion por afno por periodo fiscal.

6. Inscripcion de la Comparnia en el Registro Mercantil: La Ley de Companias
dispone que las personas juridicas existiran desde que son inscritas en el
Registro Mercantil. La empresa contara con un Gerente General quien
ejercera la representacion legal, judicial y extra judicial de la compafia; y un
Presidente quien subrogara las funciones del Gerente General en los términos

qgue dispone la Ley de Compariias.

7. La empresa My Gym debera obligatoriamente regularizar sus derechos de
autor con la finalidad de proteger la marca, slogan, su denominacién de origen

extranjero.

8. RUC (Registro Unico de Contribuyentes): EI RUC registra informacion relativa
ala empresa, esto con la finalidad de identificar la direccion de la matriz donde
ejercera una actividad econémica. De igual manera se detallara las
actividades econdmicas que se va a llevar cabo a partir de las cuales se
configuraran las obligaciones tributarias. Servicios de Rentas Internas (s.f.).

9. LUAE (Licencia Metropolitana Unica para el ejercicio de Actividades
Econdmicas): “La LUAE es el documento habilitante y acto administrativo
unico con el que el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito autoriza a su
titular el ejercicio de actividades econdémicas en un establecimiento
determinado, ubicado dentro del Distrito” Servicios Ciudadanos (s.f.).

La LUAE integra los siguientes permisos y/o autorizaciones administrativas:

¢ Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS).

e Permiso Sanitario
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e Permiso de Funcionamiento de Bomberos

¢ Rotulacién (Identificacion de la actividad econdmica)

e Permiso Ambiental

o Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las Actividades Turisticas
e Permiso Anual de Funcionamiento de la Intendencia

e General de Policia.

10.Obtener del IESS el certificado de obligaciones patronales.

11.Registro y legalizacion de los contratos en el Ministerio de Relaciones

Laborales.

12.Informe empresarial de reparto de utilidades, esta obligacién se debe verificar

ante el Ministerio de Trabajo y Recursos Humanos.

FORMA DE CONSTITUCION DE UNA SOCIEDAD ANONIMA

My Gym tendra una Constitucion simultanea, la cual segun la ley de companias
(2008) establece que “Se constituye en un solo acto por convenio entre los que
otorguen la escritura y suscriben las acciones, quienes seran los fundadores.
Articulos 148 y 149 de la Ley de Compariias.” (Superintendencia de Companias,

Valores y Seguros, 2008)

CAPITAL MIiNIMO

El capital suscrito minimo de la comparnia debera ser de ochocientos dolares
de los Estados Unidos de América. El capital deberd suscribirse
integramente y pagarse en al menos un 25% del valor nominal de cada
accion. Dicho capital puede integrarse en numerario o en especies (bienes
muebles e inmuebles) e intangibles, siempre que, en cualquier caso,
correspondan al género de actividad dela compania. (Superintendencia de
Compaiias, Valores y Seguros, 2008)
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ACCIONES

La accidén confiere a su titular legitimo la calidad de accionista y le atribuye,
como minimo, los derechos fundamentales que de ella derivan y se
establecen en la Ley. Las acciones pueden ser ordinarias o preferidas,
segun lo establezca el estatuto, articulo 170 de la Ley de Companias, se
pueden negociar libremente, conforme lo determina el articulo 191 de la
misma Ley. La compania podra emitir certificados provisionales o titulos
definitivos, articulo 168 de la susodicha Ley. (Superintendencia de
Companias, Valores y Seguros, 2008)

Cada accién da derecho, en proporcién a su valor pagado, a voto en la Junta
General, a participar en las utilidades y a los demas derechos establecidos en la
Ley.

El paquete accionario de My Gym estara distribuido de la siguiente manera:

Tabla 29. Paquete Accionario

Accionista N° Acciones Valor pagado Porcentaje
Soraya Loza 15000 $15000 26%
Patricio Loza 42000 $42000 74%

La sociedad andnima se llamara SOPALO S.A. y prestara los servicios de un
gimnasio para nifios mediante un contrato comercial de franquicia. Este contrato
estara regulado por las leyes y costumbres internacionales debido a que Ecuador
no cuenta con una Ley especial para las franquicias, el costo de la asesoriay la
implementacion de la franquicia antes mencionada se trasladardan a los

accionistas de la compafia proporcionalmente a su capital aportado.

El tiempo estimado para realizar la nacionalizacion es de un mes mas o menos
debido a que el monto es mayor a $2000 ddélares se necesita contratar un agente

de aduana que realice el proceso de desaduanizacion.

A continuacién se detalla el proceso por el cual se van a importar los

instrumentos de trabajo desde Estados Unidos.
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e Contar con el RUC de la empresa y tener un estado activo para la emision

del comprobante de venta y guias de remision.

e Se debe registrar como importador en la pagina del Ecuapass y ser

aprobados por el SENAE (Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador).

e El material y articulos se importaran bajo el régimen de importaciéon a

consumo, dentro de la partida arancelaria pertenece a:

Tabla 30. Partida arancelaria

Tarifa
Clasificacion| Cadigo Designacion de la mercancia .
arancelaria
Juguetes, juegos y articulos para
Capitulo 95 recreo 0 deporte; sus partes y
accesorios
Articulos y material para cultura fisica,
. gimnasia, atletismo, demas deportes
Partida del o _
. (incluido el tenis de mesa) o para 30%
Sistema 95.06 | o _
_ juegos al aire libre, no expresados ni
Armonizado _
comprendidos en otra parte de este
Capitulo; piscinas, incluso infantiles
Subpartida Articulos y material para cultura fisica,
_ 9506.91.00| _ _
Nandina gimnasia, atletismo

Tomado de Sistema Armonizado de descripcion y codificacion de mercancias, 2012

e Para el proceso de desaduanizacidon, se contratard un agente aduanero,

quien se encargara del proceso y de presentar todos los documentos como

la declaracién aduanera de importacion (DAI), documento de transporte,

certificado de origen, factura comercial, pdliza de seguro, entre otros.

estan: AD-VALOREM, FODINFA, ICE, IVA.

Un valor arancelario sera cargado a los bienes importados, entre ellos
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7. EQUIPO GERENCIAL
7.1. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
La estructura organizacional de una empresa es un pilar fundamental para tener
una base sdlida, organizada y clara de cdmo se va a manejar la empresa. Es
importante que el personal que conforma la empresa tenga una visién muy clara

de los niveles de la empresa.

7.1.1. Organigrama

Junta de accionistas

Gerente general

Contador

(honorarios)

Abogado 1
(honorarios) |

Departamento técnico Departamento comercial

v

Entrenador 1 Ejecutivo de ventas 1

Entrenador 2

limpieza

Personal de \

Figura 38. Organigrama
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7.2. PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES
El personal administrativo es quien esta involucrado en el proceso del giro de
negocio y es responsable de sacarlo adelante. EIl personal administrativo y
técnico en conjunto son quienes se hacen cargo de que el proceso de servicio a

los clientes se encuentre completo y sea una experiencia satisfactoria y divertida.

7.2.1. Descripcion de funciones (por competencias)

Tabla 31. Gerente general

Caracteristicas principales:

- Hombre o mujer
- Edad: 23 a 40 afios

- Tercer nivel de educacién (Educacion superior)

Competencias profesionales:

- Conocimiento administrativo, financiero y comercial.
- Manejo de Office completo.

- Manejo de clientes y personal.

- Capacidad de planeacion y organizacion.

- Pensamiento estratégico.

Competencias personales

- Alto grado de responsabilidad

- Compromiso con la empresa

- Personalidad de lider

- Capacidad de respuesta rapida

Funciones

- Dirigir y controlar el cumplimiento de los planes y estrategias de la empresa.

- Solicitar y analizar los reportes de avances de proceso y metas cumplidas con el fin
de obtener un buen funcionamiento.

- Representar a la empresa en eventos sociales y como medio de apoyo para el
crecimiento de respuesta.

- Busca el mejoramiento constante de la empresa.
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Tabla 32. Entrenador

Caracteristicas principales:

- Hombre o mujer
- Edad: 23 a 30 afios

- Tercer nivel de educacién (educacion superior)

Competencias profesionales:

- Conocimiento técnico deportivo y pedagdgico.
- Vocacién por los nifos.

- Buen estado fisico.

Competencias personales

- Alegre.

- Facilidad de palabra.

- Capacidad de explicar, guiar y mantener el control.

- Buena presencia, actitud proactiva y responsable.

- Paciencia, disciplina y tolerancia.

- Capacidad de respuesta frente a situaciones de presion.

Funciones

- Dirigir las clases con una explicacién completa y clara a los nifios y padres de familia.
- Fomentar la seguridad y un ambiente agradable dentro del espacio de trabajo.

- Dar la bienvenida y explicacién de como funciona el gimnasio y la modalidad de las
clases.

- Encargarse de la decoracion y preparacion del material para cada clase.

- Mantener el orden y seguir la programacion semanal de las clases.

- Reportar al administrador del local.
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Tabla 33. Vendedor

Caracteristicas principales:

- Hombre o mujer
- Edad: 23 a 30 afios

- Tercer nivel de educacién (educacion superior)

Competencias profesionales:

- Conocimiento en tacticas de venta.
- Técnicas de relacionamiento con el cliente.
- Conocimiento en planes de estabilidad y mantencion de la relacion con los clientes.

- Habilidad para cerrar los negocios.

Competencias personales

- Facilidad de palabra.

- Habilidad para determinar las necesidades del cliente.
- Habilidad para convencer y brindar seguridad.

- Buena presencia.

- Actitud entusiasta, determinante y tolerante.

- Compromiso y responsabilidad.

Funciones

- Poner en practica los planes de marketing.
- Establecer y mantener las relaciones con los clientes.
- Reportar mensualmente el avance y los logros del mes con la gerencia.

- Estar al tanto de las condiciones del mercado.
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Tabla 34. Personal de limpieza

Caracteristicas principales:

- Mujer
- Edad: 20 a 45 afos
- Segundo nivel de educacion (Bachiller)

Competencias profesionales:

- Experiencia en otros lugares.

- Recomendacién antiguos jefes.

Competencias personales

- Honrada, respetuosa, buena voluntad y activa.
- Compromiso con el negocio.

- Responsable y cuidadosa.

Funciones

- Arreglar el local.
- Limpiar y cuidar el mantenimiento de los equipos.
- Mantener limpio el espacio de trabajo y bafnos.

7.3. COMPENSACION A ADMINISTRADORES Y PROPIETARIOS

Las personas que presten sus servicios licitos y personales para My Gym podran
percibir un sueldo, se garantiza todos los beneficios sociales y establecidos por
ley de conformidad a la modalidad de contrato. La intencién de My Gym sera
contar con profesionales bien remunerados, lo cual permitira ofrecer un servicio
de calidad.
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Gerente $ 800 1 $ 9600 $800| $354| $1166| $800| $ 11920
Limpieza $ 360 1 $ 4320 $360| $354 $525| $360 $ 5559
Profesor $ 600 2 $ 14400, $1200| $708| $1749.6| $ 1300|$ 18057.6
Publicista $ 400 1 $ 4800 $400| $354 $583| $400 $6137
Vendedor $ 400 1 $ 4800 $400| $354 $583| $400 $6137
Abogado (honorarios) 1 $150 $150
Contador (honorario) $150| 1 $ 1800 $ 1800

Los fondos de reserva se pagan a partir del segundo ano, por lo tanto no estan

considerados en el total.

7.4. POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Las politicas de empleo y beneficios del trabajador se establecen segun el

Cédigo de Trabajo y una normativa interna de la empresa, las mismas que se

detallan a continuacién:

e La empresa estd abierta a evaluar y recibir las carpetas de todas las

personas que apliquen a la posicién siempre y cuando cumpla con las

caracteristicas basicas descritas.

e Todos los empleados pasaran por el periodo de prueba de noventa dias de

conformidad con la Ley, posterior a este tiempo y una evaluacion se

procedera a la firma de un contrato fijo.

e La empresa ofrece un trato igual para todo el personal, tanto administrativo

como técnico y comercial, respetando las diferencias y opinion personal.
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e Los vendedores deben cerrar dos negocios como minimo dos convenios

por mes.

e Todo lo que no se encuentre estipulado en las politicas de empleo sera

resuelto en una reunién de los socios de la compafia.

Beneficios

Todos los trabajadores accederan a estos beneficios establecidos en el Cédigo
de Trabajo y en la pagina del Ministerio de Relaciones Laborales (MRL). La
empresa esta en la obligacion de actualizarse y revisar las reformas que se
hagan en el Codigo de Trabajo.

e Seguro Social

e Seguro de Incapacidad

e Licencia por maternidad / paternidad

e Seguro de Salud y Vida

e Extension posterior a la terminacion del empleo

e Bonificaciones (13°, 14°, fondos de reserva, otros)
e Dias feriados

e Vacaciones

7.5. DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES

Derechos

e Participar en las deliberaciones y resoluciones de la empresa.

e Su participacion se limita al monto de las aportaciones.

e Tener el control de la administracion de la empresa.
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Solicitar y revisar informacion financiera y comercial del manejo de la

empresa en cualquier momento.

Percibir utilidades

Restricciones

No se puede tomar ninguna decision sin haber un consenso previo entre los

socios, mas aun cuando se trata de venta de acciones o problemas relacionados

totalmente con el giro de negocio.

7.6.

EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Contador

La empresa contratard mensualmente por honorarios un contador que
maneje todos los registros contables tanto para un control financiero como
para su respectiva declaracion ante las autoridades pertinentes que regulan
y revisan a la empresa; con el fin de siempre mantener la informacién

contable y financiera clara y precisa.

Abogado

Se contratara un asesor juridico que se encargue de los temas legales en
los que tenga que incurrir la empresa, con el fin de evitar cualquier tipo de
problema legal. Su labor es revisar y estar al dia de cualquier reforma o
documento que sea necesario para la legalizacién, constitucién de la
empresa y tramites legales con la franquicia.



116

8. CRONOGRAMA GENERAL

En este capitulo se detallaran las actividades necesarias para poner en marcha

el negocio junto con la estimacion de las fechas para cada una de las actividades.

8.1.

ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN MARCHA

Desarrollo de la idea del plan de negocios.

Contacto con la franquicia.

Establecer la adaptacion de la franquicia al mercado.

Constitucion de la empresa y de todos los permisos de funcionamiento.
Firma de convenio con la franquicia.

Busca de un local comercial que cumpla con las condiciones necesarias.
Importacién de los equipos.

Desaduanizacién de los equipos.

Traslado de los equipos.

Adecuacion del local.

Contratacion del personal técnico y comercial.

Capacitacion al personal.

Ejecucion del plan de marketing.

Implementacion de la sefalética para encontrar el local.

Evento de apertura del local.

Apertura y funcionamiento regular del local.



8.2. DIAGRAMA DE GANTT

.. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto
Actividades Responsable
N° S1 |S2 [S3 |S4 [S1 |S2 |S3 [S4 |S1 |S2 [S3 |S4 |S1 [S2 |S3 |S4 [S1 |S2 [S3 |S4 |S1 [S2 |S3 |S4 [S1 |S2 |S3 [S4 |S1 |S2 |S3
. . Lider de
Desarrollo de la idea del plan de negocios. . L
1 implementacion
. Lid, d
Contacto con la franquicia. . aer ., ¢
implementacion
Establecer la adaptacion de la franquicia al|lLider de
3|mercado. implementacion
Constitucién de la de todos I i
ons 1' 01011‘ e la empresa y de todos los permisos Abogado
4|de funcionamiento.
Abogado /

Firma de convenio con la franquicia.
Gerente General

Busca de un local comercial que cumpla con las
4 P Gerente General

6|condiciones necesarias.
7| Importacion de los equipos. Gerente General
Desaduanizacion de los equipos. Agente de
aduana
9| Traslado de los equipos. Transportista
10| Adecuacion del local. Gerente General
11| Contratacion del personal técnico y comercial Gerente General
Gerente
Capacitacion al personal. General/contacto
12 franquicia
Ejecucion del plan de marketing. Persona?
13 Comercial
14| Implementacion de la sefalética para encontrar el  |Gerente General
15| Evento de apertura del local. Todo el personal
16| Apertura y funcionamiento del local Todo el personal

LI
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8.3. RIESGOS E IMPREVISTOS

En cuanto a los riesgos en algunos de los procesos que se describen en el
cronograma de actividades los mas importantes y que podrian tomar mas tiempo
del esperado son:

e Constitucion de la empresa y los permisos de funcionamiento: Esta
actividad puede tomar mas tiempo del esperado ya que hay que esperar a
la validacion y aprobacion de las instituciones publicas.

Plan de accion: Presionar y dar seguimiento al abogado contratado para
la constitucién de la empresa, de manera que pueda agilizar el proceso y

cumplir con el tiempo estimado.

e Firma del convenio con la franquicia: La revision por parte de la parte

legal puede tardar hasta adaptar las leyes y condiciones de cada pais.

Plan de accién: Programar reuniones entre los abogados de cada parte

semanalmente para ir solventando las dudas e inconvenientes.

e Importacion y desaduanizacion de los equipos: El tramite podria
demorar mas tiempo debido al proceso de aduanas y papeles en general

que se deba presentar a las entidades publicas.

Plan de accion: Tomar en cuenta un semana mas del esperado en el caso

de que no se pueda cumplir en el tiempo esperado.

o Contratacion del personal técnico y comercial: El proceso de
reclutamiento de personal puede tomar tiempo hasta encontrar personas
que estén dispuestas a trabajar y que cumplan con los requisitos previstos

anteriormente.

Plan de accion: Reclutar personas a través de las universidades.
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9. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

9.1. SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

9.1.1. Ubicacion

La ubicacion del local ha sido en base al sector en donde vive el mercado objetivo
y en base al estudio de mercado que se realiz6. Se encuentra en una zona
céntrica de la ciudad con facil acceso para los padres de familia. Por eso se
ubicara en la en la Av. Republica del Salvador y calle Irlanda, en el Edificio
Rossania en el segundo piso, el edificio se encuentra ubicado alado del Hotel
Dann Carlton.

9.1.2. Segmentacion

Para calcular el mercado objetivo, se tomaé variables en la segmentacién llegando
a determinar que el mercado al cual la franquicia se debe enfocar son todas las
personas que vivan en la ciudad de Quito en la zona urbana de la ciudad en la
zona norte y valles como Cumbayad, con hijos en edades comprendidas de 0 a

13 afnos, con un nivel socio-econémico alto y medio alto.

9.1.3. Marketing

El plan de marketing se baso6 en el estudio de mercado que se realizé a los
consumidores y las entrevistas a expertos, de tal manera que todas las
estrategias se encuentran enfocadas a las preferencias y necesidades de los
clientes con el fin de satisfacer las mismas.

9.1.4. Operaciones

Para la descripcidn de todas las clases y el proceso de cdmo se va a llevar a
cabo las clases y las estructura de las mismas, se basé en las habilidades que
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cada una de las clases deben desarrollar de acuerdo a las edades, con la ayuda
de un instructor y en relacién a los videos modelo de cada una de las clases que
tiene la franquicia como muestra.

9.2. RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

Ventas

El principal problema o riesgo que el negocio tendria es no cubrir o tener el

namero de nifos esperados mensuales.

Plan de accion

Invertir mas en campanfas de publicidad y contar con el soporte de la franquicia
para evaluar y detectar el problema en el plan de marketing que podria estar
fallando debido a que ellos realizan un monitoreo constante a los franquiciados
al menos durante su primer afio de implementacion.

Restricciones

Un riesgo importante que afectaria al proyecto seria el establecimiento de

nuevas leyes regulatorias o restrictivas para el ingreso de franquicias al pais.

Plan de accion

Tener un constante estudio y revisidn de las leyes o disposiciones nuevas legales
junto con la asesoria del abogado de la empresa.
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10. PLAN FINANCIERO

En este capitulo se detalla el andlisis financiero del proyecto para determinar su
rentabilidad y viabilidad.

Los parametros con los cuales se ha elaborado son:

1. Periodo de evaluacién: cinco anos.

2. Valoracién lineal: esto es, no utilizar la inflacién para valorar, sino todas las
variables monetarias se mantienen constantes y se ajusta dicha valoracion
llevando los resultados futuros al presente considerando el costo de
oportunidad como elemento de ajuste para que sea el que determine la
rentabilidad del proyecto frente a la inversion inicial.

3. Para determinar el valor residual, se utilizé6 el método contable.

4. Entendiendo que es una proyeccion de resultados a futuro, siempre se
encontrara que pueden diferir con lo programado; razén por la cual, se
formulan tres escenarios de flujo de caja: uno de valoracién, otro optimista y
un tercero pesimista frente a lo cual se utilizaron las férmulas estadisticas para

analizar, cuando ya entre en operacion el proyecto, dichas variaciones.

5. Buscando los mejores resultados, se elaboraron escenarios con la posibilidad
de conseguir crédito bancario, puesto que si el costo del dinero es inferior al
CAPM, sera conveniente utilizar dicho apalancamiento.

6. Se ha elaborado un analisis de sensibilidad unidimensional, con el objeto de
tomar decisiones oportunas, antes de que la empresa entre en dificultades
monetarias por pérdidas.
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10.1.INVERSION INICIAL

Dentro de la inversion inicial se considera todos los costos y gastos necesarios
antes de poner el negocio en marcha, como son los activos, gastos de
constitucién, capital de trabajo, entre otros. Se puede ver el detalle completo de

cada componente de la inversion inicial en el Anexo 4.

Tabla 36. Inversion Inicial

Inversion Inicial Valor
Activos Tangibles 25,650.93
Activos Intangibles 63,036.00
Capital de Trabajo 6,188.44
TOTAL 94,875.37

10.2. FUENTES DE INGRESOS

La principal fuente de ingresos de la empresa son las ventas mes a mes, que se
ve reflejada por la cantidad de nifios registrados, inscripciones y los 2 convenios
con escuelas que los vendedores deben cerrar de acuerdo al plan de marketing,
el detalle completo se lo puede observar en el Anexo 7.

Tabla 37. Ingresos anuales para flujo de caja de valoracion

ITEM  CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 |Inscripcion 160 176 194 213 234
Precio $ 30.00 | $ 30.00 30.00 | $ 30.00 30.00
P. 1 |Subtotal $  4,800.00| $ 5,280.00 5,808.00 | $ 6,388.80 7,027.68
2 |Mensualidad 1920 2112 2323 2556 2811
Precio $ 50.00 | $ 50.00 50.00 | $ 50.00 50.00
P.2 |Subtotal $ 96,000.00 [ $ 105,600.00 116,160.00 | $ 127,776.00 140,553.60
3 |Convenios Vendedor 24 26 29 32 35
Precio $ 500.00 | $ 500.00 500.00 | $ 500.00 500.00
P.3 |Subtotal $ 12,000.00 [ $ 13,200.00 14,520.00 | $ 15,972.00 17,569.20
TOTAL $ 112,800.00 | $ 124,080.00 136,488.00 | $ 150,136.80 165,150.48




10.3.COSTOS Y GASTOS

10.3.1. Costos anuales
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Los costos de este proyecto se pueden ver reflejados a continuacion y en mas

detalle dentro del Anexo 5, tomar en cuenta que se estan considerando los

sueldos y salarios por separado.

Para el proyecto se manejé una valoracion lineal, en donde quiere decir que las

variables monetarias estan tratadas bajo el concepto “ceteris paribus” para la

proyeccion.

Tabla 38. Costos anuales

COSTOS ANUALES - VALORACION
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ITE CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
1{Salarios $ 3033200 $ 3033200 |$ 30,332.00($ 30,332.00|$ 30,332.00
SUBTOTAL M.O.D. $ 3033200 $  30332.00 [ $ 30,332.00 [ $ 30,332.00 [ $ 30,332.00
1|Energfa, Luz, agua $  1,200.00 | $ 127200 | $ 1,34832($ 1,42922($ 1,514.97
2|Mantenimiento $ 800.00 | $ 848.00 | $  898.88|$ 95281 |$ 1,009.98
3|Arriendos $ 2400000 |$ 2544000 |$ 2696640 | $ 28,584.38 | $ 30,299.45
5|Publicidad $  4,800.00 | $ 5,088.00 | $ 539328 |$ 571688 |$ 6,059.89
SUBTOTAL INDIRECTOS $ 30,800.00 | $  32,648.00 | $ 34.606.88 | $ 36,683.29 | $ 38,884.29
TOTAL $ 61,132.00 ([ $  62,980.00 | $ 64,938.88 | $ 67,015.29 | $ 69,216.29

10.3.2. Gastos anuales

Se puede ver el detalle de los gastos en la siguiente tabla, para mas detalle ver

Anexo 6.

Tabla 39. Gastos generales anuales

GASTOS GENERALES ANUALES

ITE! CONCEPTO Ano 1 Ao 2 Ano 3 Aio 4 Ano 5
1 |Sueldos $ 1942928 | $ 19,429.28 | $  19,429.28 [ $ 19,429.28 | $ 19,429.28
2 [Seguro médico $ 4,200.00 | $ 4,200.00 | $ 4,200.00 | $ 4,200.00 | $  4,200.00
3 |Patente municipal, aporte § $ 86.00 | $ 86.00 | $ 86.00 | $ 86.00 | $ 86.00
4 |Agua $ 768.00 | $ 768.00 | $ 768.00 | $ 768.00 | $ 768.00
TOTAL $ 24,483.28 | $ 24,483.28 | $ 24,483.28 | $ 24,483.28 | $ 24,483.28
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10.4.MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

Se detalla los margenes brutos y operacionales calculados en el estado de
resultados desapalancado y apalancado para este proyecto con la proyeccién a

5 anos.

Tabla 40. Desapalancado

ANO 1 2 3 4 5
UTILIDAD BRUTA $ 51,668.00 $ 61,100.00 $ 71,549.12 $ 83,12151 $ 95,934.19
Variacion en Utilidad Bruta 0% 18.26% 17.10% 16.17% 15.41%
UTILIDAD OPERACIONAL $ 14,055.46 '$ 23,487.46 '$ 33,936.58 '$ 45,919.63 '$ 58,732.31
Variacion en Utilidad Operacional 0% 67.11% 44.49% 35.31% 27.90%
UTILIDAD NETA $ 8,759.64 '$ 14,637.85 ’$ 21,149.95 'S 28,618.03 '$ 36,603.15
Variacion en Utilidad Neta 0% 67.11% 44.49% 35.31% 27.90%

Tabla 41. Apalancado

ANO 1 2 3 4 5
UTILIDAD BRUTA S 51,668.00 $ 61,100.00 $ 71,549.12 S 83,121.51 $ 95,934.19
Variacion en Utilidad Bruta 0% 18.26% 17.10% 16.17% 15.41%
UTILIDAD OPERACIONAL $ 14,055.46 r$ 23,487.46 r$ 33,936.58 rS 45,919.63 r$ 58,732.31
Variacion en Utilidad Operac 0% 67.11% 44.49% 35.31% 27.90%
UTILIDAD NETA $ 627626 $ 1255721 $ 1951435 $ 2747418 $  36,002.70
Variacion en Utilidad Neta 0% 100.07% 55.40% 40.79% 31.04%

10.5.ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

“El estado de resultados mide el desempefo de una empresa durante cierto
periodo” (Ross, Westerfield, Jordan, 2010, p. 24). Se hizo una proyeccion a 5
anos del estado de resultados apalancado y desapalancado en el Anexo 8. El

método de proyeccidn utilizado es el método causal de regresion lineal simple.
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Tabla 42. Estado de Resultados Desapalancado

ESTADO DE RESULTADOS DESAPALANCADO
Ingresos operacionales
Anos 0 1 2 3 4 5
Ventas $112,800.00 $ 124,080.00 $ 136,488.00 $150,136.80 $165,150.48
Costo del servicio $ 61,13200 $ 62,980.00 $ 64,938.88 $ 67,01529 $ 69,216.29
UTILIDAD BRUTA $ 51,668.00 $ 61,100.00 $ 71,549.12 $ 83,121.51 $ 95,934.19
Gastos operacionales $ 3761254 $ 37,61254 $ 3761254 $ 37,201.88 $ 37,201.88
Sueldos $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28
Seguro médico $ 420000 $ 420000 $ 420000 $ 420000 $ 4,200.00
Patente municipal, aporte SuperCias. $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00
Agua $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00
Depreciaciones y amortizaciones $ 13,129.26 $ 13,129.26 $ 13,129.26 $ 12,718.60 $ 12,718.60
UTILIDAD OPERACIONAL $ 14,05546 $ 2348746 $ 33,936.58 $ 45919.63 $ 58,732.31
Gastos financieros
Intereses $ - $ - $ - $ - % -
BASE IMPONIBLE $ 14,05546 $ 23,487.46 $ 33,936.58 $ 45,919.63 $ 58,732.31
Impuestos y otros
15% Participacion Trabajadores $ 2,108.32 $ 3,5623.12 $ 509049 $ 6,887.94 $ 8,809.85
Impuesto a la renta 22% $ 2,628.37 $ 4,392.15 $ 6,346.14 $ 8,586.97 $ 10,982.94
Regalias Franquicia 6% $ 559.13 $ 934.33 $ 1,350.00 $ 1,826.68 $  2,336.37
UTILIDAD NETA $ 8,759.64 $ 1463785 $ 21,149.95 $ 28,618.03 $ 36,603.15
Dividendos $ 8,759.64 $ 1463785 $ 21,14995 $ 28,618.03
Tabla 43. Estado de Resultados Apalancado
ESTADO DE RESULTADOS APALANCADO
Ingresos operacionales
Anos 0 1 2 3 4 5
Ventas $112,800.00 $124,080.00 $136,488.00 $ 150,136.80 $165,150.48
Costo del servicio $ 61,132.00 $ 62,980.00 $ 64,938.88 $ 67,015.29 $ 69,216.29
UTILIDAD BRUTA $ 51,668.00 $ 61,100.00 $ 71,549.12 $ 83,121.51 $ 95,934.19
Gastos Operacionales $ 37,612.54 $ 37,612.54 $ 37,612.54 $ 37,201.88 $ 37,201.88
Sueldos $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28
Seguro médico $ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 4,200.00
Patente municipal, aporte SuperCias. $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00
Agua $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00
Depreciaciones y amortizaciones $ 13,129.26 $ 13,129.26 $ 13,129.26 $ 12,718.60 $ 12,718.60
UTILIDAD OPERACIONAL $ 14,055.46 $ 23,487.46 $ 33,936.58 $ 45,919.63 $ 58,732.31
Gastos Financieros
Intereses $ 398477 $ 333853 $§ 262445 $§ 1,83538 $ 963.47
BASE IMPONIBLE $ 10,070.69 $ 20,148.92 $ 31,312.13 $ 44,084.25 $ 57,768.84
Impuestos y otros
15% Participacién Trabajadores $ 151060 $ 3,02234 $ 46982 $ 661264 $ 8,665.33
Impuesto a la renta 22% $ 188322 $ 3,76785 $ 585537 $ 8,243.75 $ 10,802.77
Regalias franquicia 6% $ 40061 $ 80152 $ 124560 $ 1,753.67 $ 2,298.04
UTILIDAD NETA $ 6,276.26 $ 12,557.21 $ 19,514.35 $ 27,474.18 $ 36,002.70
Dividendos $ 6,276.26 $ 12,557.21 $ 19514.35 $ 27,474.18

10.6. BALANCE GENERAL PROYECTADO

El balance general es considerado normalmente como una foto de la empresa
en un momento dado. “Es un medio conveniente de organizar y resumir lo que

posee una empresa (sus activos), lo que adeuda (sus pasivos) y la diferencia
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entre los dos (el capital de la empresa) en un punto determinado del tiempo”
(Ross, Westerfield, Jordan, 2010, p. 20). Ver el detalle en el Anexo 9.

10.7.FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Se realizd un flujo de efectivo con una proyeccion a 5 afios. Para ver el detalle

completo revisar el Anexo 10.

10.8.PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es cuando la empresa logra cubrir los costos fijos totales a
través de las ventas, es decir que no gana ni pierde dinero. Es muy util para
conocer el nivel de ventas que debe alcanzar la empresa para cubrir los costos.

P= precio

V = costo unitario variable
F = costo fijo total (gasto)
Q = cantidad

Tabla 44. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

1ro. Aho 2do. Ano 3ro. Ao 4to. Ano 5to. Aho
U=pq-vq-F
q=F/p-v
P (PVP)= $ 5361 | $ 5361 | $ 5361 | $ 53.61 | $ 53.61
V= $ 3196 | $ 2992 | $ 28.06 | $ 26.31 | $ 24.70
F= $ 2448328 | $ 2448328 | $ 24,483.28 | $ 24,483.28 | $ 24,483.28
g= 1131 1033 958 897 847
Ventas minimas 1131 1033 958 897 847

La empresa para llegar a su punto de equilibrio debe tener 1131 nifios que hayan
contratado el servicio al afio. Se puede ver que se llega al punto de equilibrio
dentro del cuarto y quinto mes del primer ano. El punto de equilibrio va bajando
ano a ano, debido a que el volumen de ventas crece, teniendo mas capacidad

de cubrir los costos de la empresa cada afno.



127

12.000,00
10.000,00
8.000,00
6.000,00
4.000,00

2.000,00 /

0,00
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

=@=\VENTAS COSTOS VARIABLES COSTOS FIJOS —m—COSTO TOTAL

Figura 39. Punto de Equilibrio

10.9.CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

10.9.1. Analisis de sensibilidad

Se realiz6 un analisis de sensibilidad unidimensional. “El analisis unidimensional
de la sensibilidad del VAN determina hasta dénde puede modificarse el valor de
una variable para que el proyecto siga siendo rentable” (Sapag, 2008, p. 316).
Por lo tanto, la variable a sensibilizar son las ventas. Determinando que se
puede hacer una disminucion en el volumen de las ventas hasta en un 6,03%,
del escenario de valoracién para que el proyecto siga siendo rentable. Ver Anexo
11.

10.9.2. Escenarios
Se consideran tres escenarios: uno de valoracion, un pesimista y un optimista

con una proyeccidon a 5 afnos con apalancamiento y sin apalancamiento. Para

ver el detalle completo de cada uno de los escenarios revisar el Anexo 12.
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e Para el escenario de valoracion se contemplan los ingresos, costos y

gastos anuales calculados.

e Para el escenario optimista se contempla un incremento en ventas del 10%

ano a ano.

e Para el escenario pesimista se contempla una disminucién en ventas del
5% afno a ano.

En cada uno de los escenarios se calcul6é el VAN y el TIR, en todos se tiene un
TIR mayor a la tasa de descuento o costo de oportunidad demostrando que el
negocio es rentable hasta en el escenario pesimista.

10.9.3. indices financieros

Todos los indices financieros estan calculados al 31 de diciembre del primer afo

del Balance General.

10.9.3.1. Liquidez

Razon circulante

activos corrientes $ 27,578.62

=3.39
pasivos corrientes $8,134.24

Razén circulante =

Por cada délar que la empresa debe en el corto plazo, tiene 3.39 dblares para

afrontarlo, en relacién al de la industria se encuentra dentro del promedio.
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Capital de trabajo:

Capital de trabajo =  activo corriente - pasivo corriente = $ 19,444.38

A la empresa le quedaran $19,444.38 después de pagar todas sus obligaciones

corrientes que surgen en el normal desarrollo de su actividad econémica.

10.9.3.2. Rentabilidad

Los indices de rentabilidad estan calculados al 31 de diciembre del primer afo
del Estado de Resultados y Balance General.

Margen de utilidad:

Utilidad neta _ 8,759.64
Ventas ~112,800.00

Margen de utilidad = =0.07=7%
La empresa tiene un 7% de utilidad por cada ddlar que vende.

Rendimiento de la inversion (ROI):

Rendimiento 8,759.64
ROI = — . = =0.11 =11%
valor promedio invertido 75,557.67

Este indice mide la rentabilidad de la inversién al valor invertido, por lo que se
puede decir que la inversion tuvo un 11% de rentabilidad.

Rendimiento sobre los activos (ROA):

ROA = l.J’[I|Idad operativa = — 14,055.46 044 —14.81%
activos totales promedio 94,875.37

Este indice mide la eficiencia del manejo de los activos en la empresa, por lo que
se determina que tiene 14,81% de rendimiento sobre los activos.
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Rendimiento sobre el capital (ROE):

utilidad neta $8,759.64
ROE= = ’ =0.13=13.85%
patrimonio total promedio $63,201.48

Este indice mide la rentabilidad sobre la inversion, es decir que la rentabilidad
obtenida por la empresa sobre sus fondos propios es de 13,85% de utilidad por
cada ddlar de capital.

10.9.3.3. Apalancamiento

Los indices financieros de apalancamiento estan calculados al 31 de diciembre
del primer ano del Balance General.

Endeudamiento sobre activos totales:

Endeudamiento sobre activos totales = Pa§|vo total = $ 39,934 8 =0.38 =38%
activo total $ 103,136.29

Se concluye que la participacion de los acreedores sobre los activos de la
empresa es de 38%, lo cual no es muy alto y no presenta un mayor riesgo para

la misma.

Apalancamiento:

: total pasivo $ 39,934.81 o
Apalancamiento = total patrimonio =~ $63,201.48 0.63 = 63%

Se concluye que la empresa presenta un nivel de endeudamiento medio debido
a que el 63% del patrimonio esta comprometido con los acreedores.
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10.10. VALORACION

Para la valoracién fue necesario calcular el costo de oportunidad CAPM o tasa
de descuento, como se puede ver el detalle a continuacion:

Costo de oportunidad CAPM

Es el costo de la mejor opcion que se deja de lado por elegir realizar o invertir en

el proyecto.

Tabla 45. Costo de Oportunidad CAPM

Costo de oportunidad CAPM
r = rf +B(rm-rf))+rp
Rf 1.48 Damodaran, 2014
B (Industria de Ensenanza) 1.05 Damodaran, Betas by sector
(rm-rf) 12.15 Damodaran, 2014
Rp 5.69 Banco Central del Ecuador, 2014
R 19.93%

Tomado de (Damodaran, 2014), (Banco Central del Ecuador, 2014)

Rf = tasa libre de riesgo
B= beta del mercado
(Rm-Rf) = prima de riesgo

Rp = riesgo pais

Para la valoracion y evaluacion de todos los escenarios fue tomada esta tasa de
descuento y como se observa en el resumen adjunto la TIR siempre es mayor a
la misma, afirmando que el negocio es rentable en todos los casos. Para la
valoracion de los flujos de caja apalancados se utilizé el modelo de “valor neto

actual ajustado”. Para el detalle completo revisar el Anexo 12.



Tabla 46. Resumen valoracion
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DESAPALANCADO APALANCADO
RESUMEN
VAN TIR VAN TIR
VALORACION S 12,118.44 25% S 17,280.44 42.3%
OPTIMISTA S 30,782.29 34% S 35,944.29 46.0%
PESIMISTA S 2,364.93 21% S 7,526.93 40.7%
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11. PROPUESTA DE NEGOCIO

11.1.FINANCIAMIENTO DESEADO

Para la realizacion del proyecto se necesita una inversion inicial de $94,875.37;
por lo que se considera sea a través de capital propio y financiamiento a través

de una entidad bancaria.

Tabla 47. Financiamiento

FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

FUENTE VALOR %
Capital propio $ 56,925.22 60%
Crédito bancario $ 37,950.15 40%
TOTAL $ 94,875.37 100 %

11.2.ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

El capital total es de $94,875.37 se encuentra constituido por el capital propio y

un préstamo bancario como se detalla en la siguiente figura:

= Capital propio = Credito bancario

Figura 40. Estructura de capital

Para el crédito bancario realizado con la entidad financiera se establece la

siguiente tabla de amortizacién:
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Tabla 48. Amortizacion del Crédito

TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO

MONTO USD. $ 37,950.15 PLAZO 5 PAGO $ 10,139.35

TASA INTERES 0.105 PAGO ANUAL 1

PERIODO DESEMBOLSO| INTERES PRINCIPAL | SERVICIO us$ | SALDO
0 $ 37,950.15 $ 37,950.15
1 $ 398477 | $ 6,154.58 | $ 10,139.35 | $  31,795.56
2 $ 3,338.53 [ $ 6,800.82 | $ 10,139.35 [ $  24,994.75
3 $ 2,62445 [ $ 7,514.90 [ $ 10,139.35 [ $ 17,479.85
4 $ 1,83538 [ $ 8,303.97 | $ 10,13935[ $  9,175.88
5 $ 963.47 | $ 9,175.88 | $ 10,139.35 | $ -

11.3.CAPITALIZACION

La empresa estara constituida por dos socios, cuya distribucion de capital se
refleja en la siguiente tabla:

Tabla 49. Capitalizacion

Accionista N° Acciones Valor pagado Porcentaje
Soraya Loza 15000 $15000 26%
Patricio Loza 42000 $42000 74%

El resto de la inversion inicial, sera cubierta con el crédito bancario, ya

mencionado.

En vista de que no se prevé inversion de ampliacion ni de reposicion, no se
requiere acumular reservas facultativas. Es importante tener en cuenta los

pagos de los dividendos que se realizaran a los accionistas.

11.4.USO DE FONDOS

El uso de fondos sera principalmente para los gastos que se deben realizar en
el proceso de vida del proyecto, como el 6% que anualmente se entrega como
regalias, arriendo del local, instrumentacion de los planes de marketing, pago del

personal, servicios basicos, entre otros.
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11.5.RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

Para el inversionista lo mas importante es saber el rendimiento que va a tener
por invertir en la compania. Es por esto que se planted tres escenarios que
demuestran la rentabilidad del proyecto al compararlos con el costo de
oportunidad todos reflejan una rentabilidad positiva para el proyecto,
demostrando asi que es atractivo invertir en el negocio. Se puede revisar el
Anexo 12 para ver la informacion detallada.

Tabla 50. Retorno para el inversionista

DESAPALANCADO APALANCADO
RESUMEN
VAN TIR VAN TIR
VALORACION S 12,118.44 25% S 17,280.44 42.3%
OPTIMISTA S 30,782.29 34% S 35,944.29 46.0%
PESIMISTA S 2,364.93 21% S 7,526.93 40.7%
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12. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1. CONCLUSIONES

e En el andlisis macroeconémico de la industria para la implementacion de la
franquicia, en el aspecto politico se determina que tiene un impacto medio

debido a las regulaciones realizadas por el Estado en los ultimos afos.

e En cuanto al aspecto econdmico, las condiciones favorecen al negocio y
notan su aporte al crecimiento, debido al porcentaje creciente de la
industria, la estabilidad que se ha mantenido en cuanto a la inflacion, tasas
de interés y el apoyo de las entidades publicas a los nuevos
emprendedores como la CFN.

e En el aspecto social se evidencia la oportunidad que tiene la idea de
negocio de un gimnasio para nifos para la implementacién, debido al
crecimiento en los problemas sociales como son el sedentarismo, la
obesidad, el descuido por parte de los padres, la discriminacién por

apariencia, entre otros.

e El aspecto tecnoldgico representa una amenaza para el negocio debido a
que los avances tecnoldgicos avanzan rapidamente y el interés por realizar
actividades fisicas o deportivas para los niflos cada vez mas va perdiendo

interés.

e En el andlisis de las fuerzas de Porter se determin6 que se encuentra entre
un mediano poder de negociacion en relacion a la amenaza de nuevos
servicios entrantes y sustitutos ya que existen muchos en el mercado y la
curva de aprendizaje es muy rapida; un bajo poder de negociacién en la
rivalidad entre competidores actuales porque solo existe un competidor
directo fuerte en el mercado y en el poder de negociacidén de los clientes
porque el modelo de negocio establece el servicio completo sin opcién a
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modificaciones por parte de los clientes. Siendo el poder de negociacion
de los proveedores el Unico con un alto impacto ya que al ser una franquicia

se debe reqir a las disposiciones y exigencias de la misma.

La idea de un gimnasio para nifos es innovadora dentro del Ecuador debido
a los conceptos de diferenciacidén que maneja la franquicia como es la de
fomentar el desarrollo fisico, emocional y cognitivo de los nifios y nifas
desde una temprana edad.

Dentro del analisis FODA se concluye que el negocio tiene oportunidades
y fortalezas importantes que contribuiran al éxito del mismo, en lo referente
a las debilidades y amenazas existen algunas importantes como el uso
descontrolado de la tecnologia, la presencia de los servicios sustitutos,
entre otros mencionados anteriormente pero son controlables y manejables
lo que significa que no tienen una influencia tan grande. Se utilizara una
estrategia de penetracion de mercado a través de campanas de marketing

y publicidad que enfaticen la diferenciacidén del servicio.

Después de este estudio de mercado, se puede inferir que la
implementacion de la franquicia My Gym en la ciudad de Quito es factible
y tiene una buena posibilidad de crecer y expandirse en el mediano plazo,
debido a que existe un mercado interesado y que estaria dispuesto hacer
uso de este servicio. El mercado ecuatoriano es amplio por lo que se
determina una excelente oportunidad para el negocio, la presencia de la
competencia es relativamente fuerte debido a que es el Unico lugar que
existe en el pais que desarrolla actividades similares a las del negocio, sin
embargo su enfoque y su nicho de mercado son distintos al de la empresa
porque solo se enfocan en niflos de 0 a 5 afnos.

El punto de equilibrio se alcanzara en el primer afio con 1131 nifos

inscritos.
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e EIVAN en el escenario de valoracién sin apalancamiento es de $12,118.44
con una TIR del 25%; y con apalancamiento es de $17,280.44 con una TIR
del 42.3%. Se recupera la inversion al tercer ano.

e Se concluye que el proyecto es financieramente rentable debido al estudio
realizado en los distintos escenarios, con apalancamiento y sin
apalancamiento. Las TIR y los VAN del escenario esperado, optimista y
pesimista son positivos y mayores a la tasa de descuento comprobando
que el proyecto es rentable y atractivo para el inversionista.

12.2. RECOMENDACIONES

e Se recomienda mantener un estudio constante de la situacion
macroecondémica de la industria para revisar con tiempo los posibles
efectos de nuevas leyes o reformas que puedan afectar al negocio
directamente.

e Mantener siempre el negocio en un constante estudio y relacionamiento

con la franquicia para poder innovar las nuevas técnicas 0 maquinaria.

e Siempre mantener una constante capacitacion para la fuerza de trabajo, ya
que de ellos va a depender que el ambiente sea adecuado, garantizando el

retorno y permanencia de los clientes.

e Después del estudio de mercado realizado, las recomendaciones recibidas
por parte de los padres de familia encuestados es que se podria
implementar el servicio de transporte puerta a puerta.

e Con el tiempo buscar un lugar mas amplio o que cuente con areas verdes

para poder implementar actividades al aire libre con facilidad.
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Evaluar constantemente el plan de marketing para ir adaptando a los
cambios que vayan suscitando en el transcurso del negocio y los cambios

en el medio.

Acoplarse a los planes del gobierno enfocados a erradicar el sedentarismo
infantil, a través de alianzas estratégicas que puedan aportar a las

comunidades de menores estratos sociales.

Posicionar la marca en los consumidores locales y tener un plan de
expansion a mediano plazo a la ciudad de Guayaquil, con el fin de que a
largo plazo pueda ser un estilo de vida a nivel pais.

Se recomienda favorablemente implementar el servicio, debido a que es un
negocio rentable y factible que aporta al mejoramiento del estilo de vida con
un enfoque saludable para los nifos; quienes podran cosechar un bienestar
estable y cambio de cultura en este aspecto a futuro.
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ANEXOS



Anexo 1. Informacién de soporte

Obesidad y sobrepeso afecta al menos al 8% de nihos en Ecuador
Jueves 19 de Septiembre de 2013 - 12:41

http://www.ecuavisa.com/articulo/noticias/nacional/41368-obesidad-sobrepeso-
afecta-al-menos-al-8-ninos-ecuador

La Organizacion Panamericana de la Salud hace recomendaciones para
enfrentar este problema, entre las que esta la elaboracién de un reglamento de
alimentos saludables para evitar la publicidad enganosa que estimula el

consumo de alimentos con exceso de azucar, sal, grasas.

El incremento de nifnos obesos y con sobrepeso preocupa a nivel mundial y
Ecuador no esta alejado de este problema. Asi lo advierte la Organizacién
Panamericana de la Salud. Dialogamos con su representante en el pais, Manuel
Pefia y coment6 que en Ecuador 8 de cada 100 nifios tienen sobrepeso y que en
este momento llega a 8% de acuerdo a cifras de salud que coincide con Peru
entre los 10 mas altas, teniendo en cuenta peso y talla.

Los patrones alimenticios en los primeros afos de vida, dando comida
manufacturada, rica en sodio, en azucares que no nutren pero engordan y lo mas
critico la incorporacion en los ultimos 20 afnos de comidas procesadas y bebidas

azucaradas que generan adiccion.



Manuel Pefia, quien es médico especialista en pediatria y nutricidén, sostiene que
la obesidad no se da por exceso de alimentacion, sino por una nutricion

inadecuada y advierte las consecuencias.

Cada dia las personas estan comiendo peor, consumen menos comida natural y

€S0 genera un caos que se expresa en enfermedades como la diabetes.

Entre las soluciones, la Organizacion Mundial de la Salud, recomienda rescatar
la cocina tradicional, recurrir a las frutas, verduras, comer semillas, tubérculos.
Promover la actividad fisica, no permitir que los niflos se pasen horas frente al
televisor o con juegos electrénicos. Otro factor importante es regular la
publicidad de alimentos hiperprocesados. Pefna sefala que la industria gasta al
menos 40 mil millones de dolares anuales en publicitar el consumo de estos
productos y por ultimo, elaborar un reglamento de alimentos saludables para
evitar una publicidad enganosa.

Manuel Pefa, insiste en la importancia de un cambio de patrones de consumo

en los bares escolares, aspecto en el que Ecuador ha logrado avances.

Al menos seis de cada 100 ninos y nihas del Ecuador tienen sobrepeso

Enviado por Gabriela Lizarzaburo en Lun, 02/25/2013 - 09:35




El 44% de los casos mundiales de diabetes y el 41% de determinados canceres
son atribuibles al sobrepeso y la obesidad. Foto: Internet

Quito, 25 feb (Andes).- Para la Organizacién Mundial de la Salud (OMS),
obesidad es cuando una persona tiene un indice de masa corporal (IMC) mayor
o igual a 30 en relacion al peso de una persona en kilogramos dividido para su
altura al cuadrado (kg/m2).

Por ejemplo: si una persona pesa 100 kg y mide 1,70 metros, la formula es 100
dividido para 2,89 (resultado de 1,70 x 1,70). El producto de esa férmula es
34,60, que implica obesidad.

Juan Carlos Jiménez, médico general, explica que el sobrepeso es un
incremento en el peso corporal, mientras que la obesidad es el aumento en el
tamano o la cantidad de células de grasa que dafnan la salud de un individuo.

En Ecuador al menos seis de cada 100 nifios tienen sobrepeso. Datos expuestos
por la Coordinacion Nacional de Nutricion indican que el exceso de peso en el
pais registra un 6,5% de personas en la edad infantil, mientras que en escolares
de ocho anos de edad que habitan en el area urbana es de un 8,7% de sobrepeso
y un 5,3% de obesidad. Durante la adolescencia existe un incremento sostenido
de 13,7% de sobrepeso y 7,5% de obesidad.

En la edad adulta, con afectacion especial en las mujeres, el sobrepeso registra
un 40,6% de personas y la obesidad 14,6%. En este ultimo grupo, la mitad de
las mujeres que se encuentran en condiciones de pobreza sufren de exceso de
peso. Finalmente, un estudio reciente no publicado, de alcance nacional en
adultos mayores reporta que el 39,5% tiene exceso de peso y el 19,5% tiene

obesidad.

Para el médico, dentro de las principales complicaciones de la obesidad estan la
diabetes tipo Il, hipertension arterial, dislipidemia, calculos biliares, problemas



ortopédicos, apnea del suefio, problemas respiratorios, problemas de fertilidad,
discapacidades fisicas, alteraciones en la piel, riesgo de cancer y problemas
psicolégicos en relacion al fisico y la apariencia.

Los factores que pueden provocar obesidad y sobrepeso son problemas
metabdlicos, herencia genética, sedentarismo, actividad fisica insuficiente,
desordenes hormonales y factores como el estrés y la depresion que
desencadenan condiciones de ansiedad excesiva frente a la comida. Sin
embargo, el galeno enfatiza que la obesidad y el sobrepeso, en la mayoria de
casos, se debe a los malos habitos alimenticios.

En la lucha contra la obesidad y el sobrepeso, el Plan Nacional para el Buen Vivir
enfatiza una alimentacién saludable, nutritiva, natural y con productos del medio
para disminuir drasticamente las deficiencias nutricionales. Asimismo, promueve
el deporte y las actividades fisicas como un medio para fortalecer las
capacidades y potencialidades de la poblacién.

Dentro de las metas en el area de la salud publica al 2013 se busca reducir en
un 45% la desnutricion crénica, garantizar un consumo de proteinas minimo de
260 calorias diarias, disminuir al 3,9% el bajo peso al nacer en nifios y niias,
triplicar el porcentaje de la poblacion que realiza actividad fisica mas de 3,5 horas
a la semana y reducir al 5% la obesidad en escolares.

Para ello, el Ministerio de Salud Publica conjuntamente con otras instituciones
trabajan en programas y actividades que fomentan una alimentacién mas
saludable, que controlan y atienden a ninos en la primera infancia, proponen un
Ecuador activo y enfatizan en una salud preventiva con la implementacion de

politicas publicas a escala nacional.

Ademas, Ecuador suscribié convenciones, acuerdos y tratados internacionales,

que lo comprometen a garantizar el derecho de las personas a un acceso seguro



y permanente a alimentos saludables y nutritivos, asi como a promover el

deporte, la actividad fisica, la recreacién y actividades beneficiosas para la salud.

La OMS senala que la obesidad ha alcanzado proporciones epidémicas a escala
mundial y cada afilo mueren como minimo 2,6 millones de personas a causa de
este padecimiento. Aunque anteriormente se consideraba un problema
confinado a los paises de altos ingresos, en la actualidad la obesidad también
es prevalente en los paises de ingresos bajos y medianos.

El 65% de la poblacién mundial vive en paises donde el sobrepeso y la obesidad
causan mas muertes que la insuficiencia ponderal (por debajo del peso que se
considera saludable).

El 44% de los casos mundiales de diabetes, el 23% de cardiopatia isquémica y
el 41% de determinados canceres son atribuibles al sobrepeso y la obesidad.

La informacion y el contenido multimedia, publicados por la Agencia de
Noticias Andes, son de caracter publico, libre y gratuito. Pueden ser
reproducidos con la obligatoriedad de citar la fuente.
http://www.andes.info.ec/es/no-pierda-sociedad/menos-seis-cada-100-
Ni%C3%B10s-ni%C3%B1as-ecuador-tienen-sobrepeso.html



Sociedad Ecuador Los malos habitos inflan la obesidad
TIEMPO DE LECTURA: 6'5" NO. DE PALABRAS: 1006
JEEYLA BENITEZ. SENS REDACTORA Lunes 15/07/2013

Lo politico, econémico y tecnoldgico no son los Unicos ambitos donde EE.UU.
ha sido desplazado de su hegemonia en la ultima década a escala mundial. A
la lista se suman los malos habitos alimenticios. Asi lo dio a conocer la ultima
semana la Organizacién de las Naciones Unidas para la Agricultura (FAO). Su
informe 'El Estado de la Alimentacién y la Agricultura 2013', de 114 paginas,
revela que México tiene el mayor indice de obesidad en el mundo: 32,8% de su
poblacion padece este problema. Desplazd a EE.UU.: 31,8%. La FAO destaca
que Sudamérica tiene en promedio un indice de obesidad del 21,6%, con
porcentajes que oscilan desde 16,5% en Peru hasta 30,8% en Venezuela, este
ultimo pais se ubica en el cuarto lugar a escala mundial. En Ecuador, el 22% de
la poblacidn es obesa, refiere el texto. ¢ Por qué se padece de obesidad? Segun
tres médicos consultados, la causa de este problema es los habitos. Enrique
Chéavez, médico deportdlogo, explica que la obesidad tiene que ver con un
proceso de desequilibrio en el ser humano, entre lo que come y lo que gasta. El
sostiene que el indice de sedentarismo en el pais alcanza al 89%. "Esto quiere
decir que no nos movemos mucho y esto se demuestra en el sobrepeso”, afirma
Chavez. Para la Asociacibn Americana del Corazén, la obesidad es una
condicién metabdlica compleja, multifactorial, que no tiene -como se creia- como
causa exclusiva al azucar. De hecho, al igual que todos los alimentos, el azucar
tiene un papel en la dieta y, consumida dentro de los limites adecuados, puede
resultar favorable. La FAO alerté que la obesidad y el sobrepeso son factores
que generan enfermedades crénicas como hipertension y enfermedades
cardiovasculares, insuficiencia renal, diabetes y enfermedades hepaticas como
la cirrosis. En Ecuador, la primera causa de mortalidad es la diabetes mellitus,
segun los indicadores publicados en el portal del Instituto Nacional de Estadistica

y Censos (INEC). Programas para prevenir la obesidad poco a poco se insertan



en el pais. En 2010, el Ministerio de Inclusion Economica y Social (MIES)
propuso un plan dentro del Programa Aliméntate Ecuador. Joan Luna, quien
impulsa un proyecto similar en la Direccién Nacional de Educacion de la Policia,
manifiesta que "el cuerpo fue creado para el movimiento, ahora hasta en la
television solo se requieren movimientos sensoriales para prenderlo”. El experto
en educacién fisica explica que para prevenir la enfermedad hay que practicar
medidas que combinen ejercicio, alimentacion y habitos. Hace 10 anos, el
problema en el pais era la desnutricién, ahora es la obesidad y con ello las
enfermedades cardiovasculares. Cada dia es vital hacer 30 minutos de
ejercicios, apuntan los dos especialistas. Segun un estudio de la Universidad de
Harvard -también publicado la Ultima semana- en el mundo existen cerca de 500
millones de obesos y se proyecta que en el 2030 la cifra alcanzara 1,5 billones
de personas. "La obesidad en las ultimas tres décadas ha propiciado aumentos
en enfermedades crénicas, una tendencia que amenaza con sistemas de salud,
las economias y la vida", dice el reporte. EE.UU. es el pais con mayor gasto por
habitante en salud y aun asi registra los peores resultados en sanidad publica y
esperanza de vida dentro de los paises desarrollados. La esperanza de vida de
sus habitantes es de 78,2 afios. Segun la Universidad de Washington, los
estadounidenses hacen mas ejercicio que hace 10 afos, pero la obesidad no
disminuye. Japon es el nUmero uno a escala mundial en términos de esperanza
de vida, con una media de 82,6 afnos, y registra un indice de obesidad en el 4,5%
de la poblacion. "En diversos paises, la globalizacién ha modificado el rostro de
la obesidad", sostiene la FAO. "En México y Brasil, por ejemplo, donde el exceso
de peso solia ser senal de riqueza, hoy a menudo indica pobreza. La mayor
disponibilidad de alimentos a precios mas bajos significa que los pobres tienen
acceso a alimentos mas grasos. Mientras las capas superiores de la sociedad
adoptan formas de vida sanas", detalla en su informe. Segun la Organizacion
Mundial de la Salud, cada afo fallecen unos 2,8 millones de personas adultas a
causa de la obesidad. SALUD La Organizacién Mundial de la Salud y los
organismos encargados de la obesidad establecieron algunas férmulas
matematicas simples que nos permiten identificar cuando una persona esta con

sobrepeso 0 est4 obesa. Lo mas importante es el indice de Masa Corporal, no



es exacto pero es muy utilizado por lo facil de aplicar. Es la relacién del peso y
la altura. Cuando el indice muestra 25 es normal, los que tienen de 25 a 30
tienen sobrepeso y los de 30 para arriba es obesidad. La obesidad hace
propensas a las personas a padecer enfermedades relacionadas con infartos,
accidentes cerebrovasculares, ademas de cancer, diabetes, hipertension
arterial, tumores, enfermedades hepaticas e incluso la esteato hepatitis no
alcohdlica. Que en el mundo se cree que en el futuro sea la principal causa de
cirrosis. Antes se creia que la obesidad estaba relacionada con los paises mas
desarrollados. Eso no es verdad, porque el alimento mas caro no es el
carbohidrato sino la proteina. En Ecuador se comen muchos carbohidratos:
papas, granos secos, arroz, mote, verde, yuca, pan. En el pais hay una campana
para prevenir el consumo de carbohidratos en los colegios. Una poblacion con
altos indices de obesidad significa mucho gasto en salud, ahi la importancia de
prevenir. La gente debe recurrir a alimentos sanos o a realizar ejercicio que
acompane a su tipo de comida. Sicome muchos carbohidratos, el ejercicio debe
ser proporcional.

Este contenido ha sido publicado originalmente por Diario EL COMERCIO en la
siguiente  direccion:  http://www.elcomercio.com/sociedad/obesidad-salud-
Ecuador-alimentos-habitos_alimenticios-sobrepeso 0 956304414.html. Si esta
pensando en hacer uso del mismo, por favor, cite la fuente y haga un enlace
hacia la nota original de donde usted ha tomado este contenido.
ElComercio.com
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Resumen reunion con la gerente de My Gym de Latinoamérica: Aura Maria

Lépez

Exigencias

a) Perfil de las personas que van hacer los socios, un perfil legal, de
emprendedor, conocimiento en el sector educativo aunque no es relevante.
Entrenamiento de dos semanas intensivas a los socios, de la temética,
procesos, el dia a dia organizacién, herramientas, estimulacién temprana, no

es relevante.

b) El enfoque del negocio es desarrollar el cerebro de los nifios, la estimulacién

a tener mayor autoestima para que sean personas seguras de si mismos.

Pago

c) El 6% de regalias anuales, o debe tener un minimo de ventas $1000

mensuales, de ahi no existe un control fijo o regular de seguimiento.

Marketing

d) Cuando no hay un franquiciado Maestro, se es independiente del plan de
marketing, sino caso contrario tienen un encargado que se direccione para
con el plan de marketing.

Vision del Ecuador

e) Presencia en Chile, Brasil y México.

f) En Chile, la estrategia de My Gym fue la implementacion en inglés.

g) Ecuador es un mercado potencial, creen que ha estado creciendo.



Competencia

h) No consideran a Gymboree como competencia, desde las instalaciones y
cémo se ve fisicamente. La metodologia cambia todas las semanas. El
enfoque y el proceso de diferenciacién es diferente en los nifios.

Precios

i) Se ajusta de acuerdo al mercado, similar y en base al de la competencia o
mas caro incluso. Depende del estudio, de acuerdo a la estrategia que se
quiere utilizar.

Leyes

j) Se rigen bajo las leyes internacionales, dentro de los rubros se cobra el costo
y la asesoria a las personas de la franquicia.

k) Un mes se demora en enviar y la nacionalizacibn depende de cada
franquiciado, el precio varia de 20 a 30% mas de cada instrumento depende

de cada pais.

Método de pago

l) De entrada $55000 y los $16000 de equipos, se espera un Punto de equilibrio
que sea recuperado dentro de 6 meses, los demas costos varian segun el

pais.

m)EIl capital de trabajo corre por parte del franquiciado es mas incluso puede no
haber, depende de las personas que vamos a contratar.



Rango promedio

n) 250 clientes mensuales, el minimo seria 100 mensuales que vendria hacer un
calculo de 30 diarios.

Clases

0) Cada sesién tiene en promedio de 10 a 15 niflos Unicamente.

p) Es un total de 8 a 10 clases se considera un mes.



Anexo 2. Encuesta para la implementacion de un gimnasio para nifios

Soy una estudiante de la Universidad de las Américas de la carrera de Negocios
Internacionales, estoy realizando un estudio de factibilidad para la implementacion de
un gimnasio para nifos en la ciudad de Quito. Su opinién es de gran importancia para
conocer el grado de aceptacion. Esta encuesta requiere sélo unos 5 minutos de su

tiempo. La informacion solicitada tiene un fin académico, Unicamente.

1) ¢En qué zona vive?

Norte Centro___ Sur__ Valles_

2) ¢Cuantos hijos tiene?

1 2 __3omas

3) ¢En qué edad estan sus hijos? (Escoja el rango de edad en la que se encuentran
su(s) hijo(s))

__0a3anos __4abanos __bas8anos __9a1i3anos

4) ¢Con qué frecuencia consume su hijo productos como hamburguesas, pizzas,
papas fritas, pasteles, chocolates, entre otros? (Escoja una respuesta)

__Nunca
1 vez por semana
___2veces por semana

__3veces 0 mas por semana

5) ¢Qué actividades realizan sus hijos en su tiempo libre? Enumere del 1 al 5,
(siendo 5 la mas frecuente y 1 la menos frecuente)

__ Deporte
__Ver televisién / Peliculas
__Juegan



__Internet, video juegos

__ Comparten con la familia

6) ¢Qué tipo de actividad fisica realizan sus hijos? (Escoja una respuesta)

__ Practican algun deporte
__Ejercicio fisico en la escuela
__ Cursos extracurriculares (baile, karate, gimnasio, etc)

__No realizan

7) ¢Con que frecuencia se ejercitan sus hijos? (Escoja una respuesta)

__Nunca
1 vez por semana
___2veces por semana

__ 3 0 més veces por semana

8) ¢Ha notado que su hijo tienen problemas para socializar en la escuela?

Si __No

9) ¢ Le gustaria que su hijo tenga un nivel de vida mas activo?

__Si __No

10) ¢ Cree usted que el nuevo estilo de vida, tiene un enfoque dirigido al cuidado
del cuerpo y la salud?
_Si  __No

11) ¢ Le gustaria que exista un lugar en donde su hijo pueda aprender todo tipo de
actividad fisica, que aporte con destrezas psicomotoras y le ensefie a
desenvolverse en un ambiente social?

Si No



12) ¢ Cuantas horas a la semana cree usted que su hijo podria asistir a un lugar
que preste los servicios mencionados? (Escoja una respuesta)

__1o02horas
304 horas

5 0mas horas

13) ¢ Le gustaria que su hijo pueda recibir este servicio entre semana o los fines
de semana? (Escoja una respuesta)

___ Entre semana ___Finde semana

14) ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un servicio que ofrezca diferentes
beneficios para el desarrollo fisico y emocional de su hijo? (Escoja una
respuesta)
__ 30 a40ddlares
41 a 50 dblares
__51a60ddlares

15) ¢ Conoce usted de un lugar que brinde un servicio similar al mencionado?

__Si__No

16) ¢ Ha asistido su hijo a alguno de estos lugares? ¢ Cual?

iGracias por su colaboracion!
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===  Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depasito bancario. efectivo. tarjeta de crédito
Mas informacidn

‘0. Envio a acordar con el vendedor.

Ubicado en Quite (Pichincha ( Quite ))
Mézs informacicn

Canfidad:

1 Comprar

Stand de Recepcion
U$S 300

W=  Pago a acordar con el vendedor.
Mas informacion

-o- Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha ( Quite })
Mas informacion

Cantidad;

T+ Comprar

Sillones

— U$S 300
A ':l © Finsliza en 14 23h
ueble

=== Pago a acordar con el vendedor.
Acepta depdsito bancario, efectivo, tarjeta de crédito.
Mas informacion

‘o. Envio a acordar con el vendedor.
Ubicado en Quito (Pichincha [ Quito ))
Mas informacicn

Cantidad:

IS Comprar

SALA PORTUGAL




Anexo 4. Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

ACTIVOS TANGIBLES DEPRECIACION V/RESIDUAL
ITEM CONCEPTO CANTIDA COSTO VALOR N2 V/ ANO
D UNITARIO ANOS V/ANO1 | V/ANO2 | V/ANO3 V/ANO4 | V/ANO5 |DEP.ACUM.
1 Maquinaria y equipos
Magquinaria + costos de importacion 1 $ 23304.96| $ 2330496 10 | $ 233050 $ 2,330.50 | $ 2,330.50 | $ 2,330.50 | $ 2,330.50 | $2,330.50 | $ 11,652.48 | $ 11,652.48
Laptops 1 $ 499.99 [ § 499.99 3 $ 16666 |$ 166.66 | $ 166.66 | $ 166.66 | $ - |8 - |$ 49999 -
Proyector 1 $ 129.00| $ 129.00| 3 $ 43.00]$ 4300|$ 4300[$ 4300 $ $ $  129.00 | §
Sony Led TV 32" 1 $ 399.00 | $ 399.00 | 3 $ 133.00|$ 133.00[$ 133.00|$ 133.00[ $ $ $  399.00 | §
Impresora Multifuncién Epson 1 $ 169.00 | $ 169.00 3 $ 56.33|9% 5633 [$ 5633[$ 5633[8$ $ $ 169.00 | $
Teléfono 1 $ 3500 § 35.00 3 $ 1167]$ 1167]|$ 1167|$ 1167]$ $ $  35.00]$ -
Subtotal $ 2453695 $ 41066|$ 41066|$ 41066|$ 41066] $ $ $ 1,231.99 | § 2330496
2 Muebles:
Escritorio 1 $ 120.00 | $ 12000 10 |$ 1200[$ 1200]$ 1200[$ 1200]$ 1200]$ 1200[$  60.00]$ 60.00
Sillas Ergonomicas 2 $ 4699 [ $ 9398 10 [$ 940[$ 940[$ 940|$ 940[$ 940[$ 940[$ 46993 46.99
Stand de Recepcion 1 $ 300.00 [ § 30000 10 [$ 3000[$ 30.00[$ 3000]$% 3000[$ 3000[$ 3000[$ 150.00$ 150.00
Sillon individual 2 $ 300.00 | § 600.00] 10 [$ 6000[$ 60.00[$ 6000[$ 6000[$ 60.00[$ 60.00[$ 300.00]$ 300.00
Subtotal $ 1113.98 $ 11140[$ 11140[$ 11140|$ 11140[$ 11140|$ 11140|$ 55699 |$ 556.99
TOTAL $ 25,650.93 $ 52206 |$ 52206|$ 52206|$ 52206[$ 11140 $ 11140 $ 178898 | $ 23,861.95
Costos de Importacion
Equipos y Maquinaria $16,000.00
(30% Ad-valorem) $ 4,800.00
(0.05%) Fodinfa $ 8.00
Total $20,808.00
(12% iva) $ 2,496.96
Total Tributos (iva+fodinfa+ad-valorem) $ 7,304.96
Total Maquinaria + Total Tributos $23,304.96




ACTIVOS INTANGIBLES

AMORTIZACION

ITEM CONCEPTO CANTIDA COSTO VALOR NUMERO| VALOR
D UNITARIO ANOS ANO
1 Franquicia 1 $ 55,000.00| $ 55,000.00 5 $11,000.00
2 Marcas 1 $ 1,000.00| $ 1,000.00 5 $ 200.00
3 Gastos puesta en marcha* $ 7,036.00 5 $ 1,407.20
TOTAL $ 63,036.00 $12,607.20
GASTOS DE PUESTA EN MARCHA
ITEM CONCEPTO VALOR
1 Constitucion de la empresa:
Abogado $ 500.00
Notario $ 300.00
Patente municipal $ 86.00
Registro mercantil $ 50.00
Subtotal $ 936.00
2 Remuneraciones:
Gerente (1 mes) $ 700.00
Limpieza $ 400.00
Subtotal $1,100.00
3 Otros:
Arriendos $2,000.00
Publicidad $3,000.00
Subtotal $5,000.00
TOTAL $7,036.00
CAPITAL DE TRABAJO
CONCEPTO CANTIDAD | C. TRABAJO MES [ TOTAL ANUAL
Remuneraciones S 4,183.94| S 50,207.28
Arriendos 118 2,000.00 | $ 24,000.00
Suministros S 4167 | S 500.00
TOTAL S 6,225.61 | $ 50,207.28




Anexo 5. Costos del proyecto

NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO ANOS

ITE CONCEPTO SUELDO MES | CANTIDAD ANUAL 13er. 14to. IESS F.R. 1er. 2do | 3ro. | 4to. | 5to.
1 |Gerente/Administrador | $ 800.00 1 $ 9,600.00 | $ 800.00| $§ 354.00| $ 1,166.40 | $ 800.00 | $11,920.40 [ $11,920.40 $11,920.40 $ 11,920.40 $ 11,920.40
2 |Limpieza $ 360.00 1 $ 432000 % 360.00 [ $§ 354.00|$% 52488 | % 360.00| $ 555888 | $ 5558.88 | $ 555888 | $ 5558.88 | $ 5,558.88
3 |Abogado (honorario) 1 $ 15000 ($ 150.00($ 150.00 | $ 150.00 [ $  150.00
4 |Contador (honorario) | $ 150.00 1 $ 1,800.00 | $ 1,800.00 [ $ 1,800.00 | $§ 1,800.00 | $ 1,800.00
TOTAL $ 1,310.00 4 $ 13,920.00|$ 1,160.00 | $ 708.00 | $ 1,691.28 | $1,160.00 | $19,429.28 | $19,429.28 | $19,429.28 | $§ 19,429.28 | $ 19,429.28

NOMINA PERSONAL DE PLANTA ANOS

ITEfCONCEPTO SALARIO MES| CANTIDAD ANUAL 13er. 14to. IESS F.R. 1er. 2do. 3ro 4to. 5to.
1| Profesor $ 600.00 2 $ 1440000 ($ 1,200.00| $ 708.00| $ 1,749.60 | $§ 600.00 | $18,057.60 | $18,057.60 | $18,057.60 | $ 18,057.60 | $ 18,057.60
2|Publicista $ 400.00 1 $ 480000 % 40000 [ $ 354.00|$ 58320 | $ 400.00| $ 6,137.20 | $ 6,137.20 | $ 6,13720 | $§ 6,137.20 | $ 6,137.20
3{Vendedor $ 400.00 1 $ 480000 $ 40000 $ 354.00|$ 58320 | $ 400.00| $ 6,137.20 | $ 6,137.20 | $ 6,13720 | $ 6,137.20 | $ 6,137.20
4|Comisiones $ 25.00 2 $ 600.00 $ 600.00|$% 600.00[$ 600.00]|$ 600.00 | $  600.00
TOTAL $ 1,425.00 6 $ 24,00000|$ 2,000.00 | $ 1,416.00 | $ 2,916.00 | $1,400.00 | $30,332.00 | $30,332.00 | $30,332.00 | $ 30,332.00 | $ 30,332.00

Nomina Mensualizada
ANO 1

CONCEPTO Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre [Octubre Noviembre |Diciembre
Profesor $ 1,345.8 | $  1,3458|$ 1,3458|$  1,3458|S  1,3458]|S 1,345.8 | $ 1,3458 | $ 2,053.8 | $ 1,345.8 | $ 1,345.8|$ 13458 |$  2,545.8
Publicista $ 44860 | S 44860 | S 448.60 | $ 44860 |S  448.60|S 448.60 | $ 448.60 | $ 802.60 | $ 448.60 | $ 448.60 | $ 44860 | S  848.60
Vendedor $ 44860 | $ 44860 | $ 448.60 | S 448.60 | S  448.60 | S 448.60 | $ 448.60 | $ 802.60 | $ 448.60 | $ 448.60 | $ 44860 | $  848.60
Gerente/Administrador | $ 897.20($ 89720 $ 897.20|$  897.20|$S  897.20|$ 897.20 | $ 897.20 [$  1,251.20 ([ $ 897.20  $ 897.20[$  897.20 [ $ 1,697.20
Limpieza $ 403.74|$  403.74|$ 403.74|$  403.74|$  403.74|$ 403.74 | $ 403.74 | $ 757.74 | $ 403.74 | $ 403.74 |$  403.74 | S 763.74
Contador $ 150.00 [ $  150.00 | $ 150.00 [ S 150.00 | $  150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $ 150.00 | $  150.00




**Nota: El vendedor debe cerrar 2 convenios por mes con algln colegio de $500, de cada convenio cerrado se ganara el 5%.

Comision Vendedor Valor
Sueldo Mensual Vendedor $ 400.00
Convenio Mensual con colegio $ 500.00
Comisién por convenio 5%
Monto minimo de convenios mes 2
Total convenios mensuales a cerrar $1,000.00
Comision ventas mensual (2 convenios) | $ 50.00

COSTOS ANUALES - VALORACION

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ITE] CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
1|Salarios $ 30,332.00 [ $ 30,332.00 [ $ 30,332.00 [ $ 30,332.00 | $ 30,332.00
SUBTOTAL M.O.D. $ 30,332.00 | $ 30,332.00 | $ 30,332.00 | $§ 30,332.00 | $ 30,332.00
1|Energfa, Luz, agua $ 1,200.00 | $ 1,272.00 | $ 134832 |$ 142922 |$ 1,514.97
2|Mantenimiento $ 800.00 | $ 848.00 | $ 898.88 | $ 952.81 | $ 1,009.98
3| Arriendos $ 24,000.00 | $ 25,440.00 | $§ 26,966.40 | $§ 28,584.38 | § 30,299.45
5|Publicidad $  4,800.00 | $ 5,088.00 | $ 539328 |$ 571688 |$ 6,059.89
SUBTOTAL INDIRECTOS $ 30,800.00 | $ 32,648.00 | $ 34,606.88 [ $§ 36,683.29 | § 38,884.29
TOTAL $ 61,132.00 | $ 62,980.00 | $ 64,938.88 | $ 67,015.29 | $ 69,216.29




COSTOS ANUALES - ESCENARIO OPTIMISTA

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
ITE] CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
1[Salarios $ 30,332.00 [ $  30,332.00 | $ 30,332.00 | $ 30,332.00 [ $ 30,332.00
SUBTOTAL M.O.D. $ 30,332.00[$  30,332.00 [ $ 30,332.00 | $ 30,332.00 [ $ 30,332.00
1|Energfa, Luz, agua $  1,320.00 ] $ 1,452.00 [ $ 1,59720($ 1,756.92|$ 1,932.61
2 |Mantenimiento $ 880.00 | $ 968.00 | $ 1,064.80 | $ 1,171.28 |$ 1,288.41
3| Arriendos [$ 2400000 [$ 2544000 [$ 26,966.40 [$ 28,584.38 [$ 30,299.45
5|Publicidad $  5,280.00|8% 5,808.00 | $ 6,388.80 |$ 7.027.68|$ 7.730.45
SUBTOTAL INDIRECTOS $ 31,480.00 | $  33,668.00 | $ 36,017.20 | $ 38,540.26 | $ 41,250.92
TOTAL $ 61,812.00 | $  64,000.00 | $ 66,349.20 | $ 68,872.26 | $ 71,582.92
COSTOS ANUALES - ESCENARIO PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
ITE] CONCEPTO VALOR VALOR VALOR VALOR VALOR
1[Salarios $ 30,332.00[$  30,332.00 | $ 30,332.00 | $ 30,332.00 [ $ 30,332.00
SUBTOTAL M.O.D. $ 30,332.00[$  30,332.00 [ $ 30,332.00 | $ 30,332.00 [ $ 30,332.00
1|Energia, Luz, agua $  1,140.00 | $ 1,20840 [ $ 128090 [$ 1,280.90 |$ 1,439.22
2[Mantenimiento $ 760.00 | $ 805.60 | $  853.94[$  905.17|$  959.48
3|Arriendos (S 24,000.00 [$ 2544000 [$ 26,966.40 [$ 28,584.38 [$ 30,299.45
4|Publicidad $  4,560.00 | $ 4833.60 | $ 5,123.62|$% 5431.03|$ 5,756.89
SUBTOTAL INDIRECTOS $ 30460.00 | $  32,287.60 | $ 34,224.86 | $ 36,201.49 | $ 38,455.05
TOTAL $  60,792.00 [ $  62,619.60 | $ 64,556.86 | $ 66,533.49 | $ 68,787.05




Anexo 6. Gastos Generales Anuales

GASTOS GENERALES ANUALES

ITE] CONCEPTO Ano 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afio 5
1 [Sueldos $ 19,429.28 [ $ 1942928 [ $ 19,429.28 | $ 19,429.28 | $§ 19,429.28
2 |Seguro médico $ 4,200.00 | $ 4,200.00 | $ 4,200.00 | $ 4,200.00 | $  4,200.00
3 |Patente municipal, aporte § $ 86.00 | $ 86.00 | $ 86.00 | $ 86.00 | $ 86.00
4 |Agua $ 768.00 | $ 768.00 | $ 768.00 | $ 768.00 | $ 768.00
TOTAL $ 24,483.28 | $§ 24,483.28 [ $§ 24,483.28 | $ 24,483.28 | $ 24,483.28




Anexo 7. Ingresos

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION

ITE] CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 |Inscripcion 160 176 194 213 234
Precio $ 30.00 | $ 30.00 | $ 30.00 | $ 30.00 | $ 30.00
P. 1|Subtotal $ 4,800.00 | $ 5,280.00 | $ 5,808.00 | $ 6,388.80 | $  7,027.68
2 |Mensualidad 1920 2112 2323 2556 2811
Precio $ 50.00 | $ 50.00 | $ 50.00 | $ 50.00 | $ 50.00
P.2 [Subtotal $ 96,000.00 [ $ 105,600.00 | $ 116,160.00 | $ 127,776.00 | $ 140,553.60
3 |Convenios Vendedor 24 26 29 32 35
Precio $ 500.00 | $ 500.00 | $ 500.00 | $ 500.00 | $ 500.00
P.3 [Subtotal $ 12,000.00 | $ 13,200.00 [ $ 14,520.00 | $ 15,972.00 [ $ 17,569.20
TOTAL $ 112,800.00 [ $ 124,080.00 [ $ 136,488.00 | $ 150,136.80 | $ 165,150.48
PRECIO UNITARIO PROMEDIO $ 54




Anexo 8. Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS DESAPALANCADO

Ingresos operacionales

Anos 0 1 2 3 4 5
Ventas $112,800.00 $ 124,080.00 $ 136,488.00 $150,136.80 $165,150.48
Costo del servicio $ 61,132.00 $ 62,980.00 $ 64,938.88 $ 67,0529 $ 69,216.29
UTILIDAD BRUTA $ 5166800 $ 61,100.00 $ 71,549.12 $ 83,121.51 $ 95,934.19
Gastos operacionales $ 3761254 $ 3761254 $ 37,61254 $ 37,201.88 $ 37,201.88
Sueldos $ 1942928 $ 1942928 $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28
Seguro médico $ 420000 $ 420000 $ 420000 $ 420000 $ 4,200.00
Patente municipal, aporte SuperCias. $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00
Agua $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00
Depreciaciones y amortizaciones $ 13,129.26 $ 13,129.26 $ 13,129.26 $ 12,71860 $ 12,718.60
UTILIDAD OPERACIONAL $ 14,05546 $ 2348746 $ 33,936.58 $ 45,919.63 $ 58,732.31
Gastos financieros
Intereses $ - $ - $ - $ - $ -
BASE IMPONIBLE $ 14,05546 $ 2348746 $ 33,936.58 $ 45,919.63 $ 58,732.31
Impuestos y otros
15% Participacion Trabajadores $ 2,108.32 $ 3,523.12 $ 509049 $ 6,88794 $  8,809.85
Impuesto a la renta 22% $ 2,628.37 $ 439215 $ 6,346.14 $ 8,586.97 $ 10,982.94
Regalias Franquicia 6% $ 559.13 $ 93433 $ 1,350.00 $ 1,826.68 $ 2,336.37
UTILIDAD NETA $ 8,759.64 $ 14,63785 $ 21,4995 $ 28,618.03 $ 36,603.15
Dividendos $ 8,759.64 $ 14637.85 $ 21,14995 $ 28,618.03




ESTADO DE RESULTADOS APALANCADO

Ingresos operacionales

Afos 0 1 2 3 4 5
Ventas $112,800.00 $124,080.00 $136,488.00 $ 150,136.80 $165,150.48
Costo del servicio $ 61,132.00 $ 62,980.00 $ 64,938.88 $ 67,01529 $ 69,216.29
UTILIDAD BRUTA $ 51,668.00 $ 61,100.00 $ 71,549.12 $ 83,121.51 $ 95,934.19
Gastos Operacionales $ 3761254 $ 3761254 $ 37,612.54 $ 37,201.88 $ 37,201.88
Sueldos $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28 $ 19,429.28
Seguro médico $ 420000 $ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 4,200.00 $ 4,200.00
Patente municipal, aporte SuperCias. $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00 $ 86.00
Agua $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00 $ 768.00
Depreciaciones y amortizaciones $ 13,129.26 $ 13,129.26 $ 13,129.26 $ 12,71860 $ 12,718.60
UTILIDAD OPERACIONAL $ 14,055.46 $ 23,487.46 $ 33,936.58 $ 45,919.63 $ 58,732.31
Gastos Financieros

Intereses $ 398477 $ 333853 $ 262445 $ 1,83538 $ 963.47
BASE IMPONIBLE $ 10,070.69 $ 20,148.92 $ 31,312.13 $ 44,084.25 $ 57,768.84
Impuestos y otros

15% Participacion Trabajadores $ 151060 $ 3,02234 $ 469682 $ 6,612.64 $ 8,665.33
Impuesto a la renta 22% $ 1,88322 $ 376785 $ 585537 $ 8,243.75 $ 10,802.77
Regalias franquicia 6% $ 40061 $ 80152 $ 124560 $ 1,753.67 $ 2,298.04
UTILIDAD NETA $ 6,276.26 $ 12557.21 $ 19,514.35 $ 27,474.18 $ 36,002.70
Dividendos $ 6,276.26 $ 12,557.21 $ 1951435 $ 27,474.18




Anexo 9. Estado de Situacion Financiera

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

ACTIVO 0 1 2 3 4 5
Activo Corriente
Efectivo $ 6,188.44 | $ 27,578.62| $ 46,641.82|$ 66,53262|$ 86,54991|$ 82,721.99
Inversiones Temporales $ 13,902.98
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 27,57862| $ 46,641.82|$ 66,53262|$ 86,549.91|$ 96,624.97
Activo no Corriente
Propiedad, planta y equipo $25,650.93 | $ 2565093 $ 23,085.84|$% 20,77725|$ 18,699.53|$ 16,829.58
Intangibles $63,036.00 | $ 63,036.00 | $ 50,428.80|$ 35,300.16|$ 21,180.10|$ 16,944.08
- Depreciaciéon y Amortizaciones Acumuladas | $ - $ 13,129.26 | $ 13,129.26|$ 13,12926|$ 12,71860|$ 12,718.60
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE $ 75,557.67 | $ 60,385.38 | $ 42,948.15|$ 27,161.03|$ 21,055.05
TOTAL ACTIVOS $94,875.37| $ 103,136.29 | $107,027.19 | $ 109,480.77 | $ 113,710.94 | $ 117,680.02
PASIVO
Pasivo Corriente
CxP Empleados $ 4,74542 | $ 5,759.82| $ 5,009.17 | $ 5,279.26 | $ 5,284.00
CxP SRI $ 1,883.22|$ 3,767.85( $ 5,855.37 | $ 8,243.75|$ 10,802.77
CxP 15% PT $ 151060 | $ 3,022.34| $ 4,696.82 | $ 6,612.64 | $ 8,665.33
TOTAL PASIVO CORRIENTE $ 8,139.24 | $ 12,550.01 | $ 15561.36|$ 20,135.65|$ 24,752.10
Pasivo no Corriente
Prestamos a Largo Plazo $37,950.15| $ 31,795.56 | $ 24,994.75|$ 17,47985] % 9,175.88 | $ -
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE $ 31,79556 | $ 24,994.75|$ 17,479.85| $ 9,175.88 | $ -
TOTAL PASIVO $37,950.15| $ 39,934.81 | $ 3754476 |$ 33,041.21|$ 29,311.53|$ 24,752.10
PATRIMONIO NETO
Capital $56,925.22 | $ 56,925.22 | $ 56,925.22|$ 56,92522|$% 56,925.22|$ 56,925.22
Resultados del gjercicio $ 6,276.26 | $ 12557211 $ 19,51435|$ 27,47418|$ 36,002.70
TOTAL PATRIMONIO $56,925.22 | $ 63,201.48 | $ 69,482.43 | $ 7643957 |$ 84,399.41|$ 92,927.92
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO $94,875.37 | $ 103,136.29 | $107,027.19| $ 109,480.77 | $ 113,710.94 | $ 117,680.02




Anexo 10. Estado de Flujos de Efectivo

ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO

ANOS 0 1 2 3 4 5

Utilidad Neta $ 6,276.26 | $ 12,557.21 | $ 19,514.35 | $ 27,474.18 | $ 36,002.70
Actividades Operacionales

+ Depreciacion y amortizacion $13,129.26 | $ 13,129.26 | $ 13,129.26 | $ 12,718.60 | $ 12,718.60

+ A CxP empleados $ 474543 | % 3,05743|$ 355731 |$ 3,338.62 | % (20,510.87)

+A CxP SRl $ 1,88322|¢% 1,884.63|$% 2,08752|$% 238839 |$% 2,559.02

+ A CxP 15% PT $ 151060 |$ 1511.73|$ 167448 (% 191582 |$ 2,052.69
TOTAL ACTIVIDADES OPERACIONALES - $21,268.51 | $ 19,583.05 | $ 20,448.58 | $ 20,361.42 | $ (3,180.56)
Actividades de Inversion

- Adquisicién PPE $(88,686.93)( $ - $ -
TOTAL ACTIVIDADES INVERSION $(88,686.93)( $ - $ - $ - $ - $ -
Actividades de Financiamiento

+ A Deuda Largo Plazo $ 37,950.15 [ $ (6,154.58)| $ (6,800.82)| $ (7,514.90)| $ (8,303.97)| $ (9,175.88)

+ A Capital $ 56,925.22 | $ - $ - $ - $ - $ -

Pago dividendos $ (6,276.26)| $(12,557.21)| $(19,514.35)| $ (27,474.18)
TOTAL ACTIVIDADES FINANCIAMIENTO | $ 94,875.37 | $ (6,154.58)| $(13,077.07)| $(20,072.11)( $(27,818.31)| $ (36,650.07)
Variacion neta en efectivo $ 6,188.44  $21,390.18 | $ 19,063.19 | $ 19,890.81 | $ 20,017.29 [ $ (3,827.93)
Efectivo principios de periodo $ - $ 6,188.44 | $ 27,578.62 | $ 46,641.82 | $ 66,532.62 | $ 86,549.91
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | $ 6,188.44 | $27,578.62 | $ 46,641.82 | $ 66,532.62 | $ 86,549.91 | $ 82,721.99




Anexo 11. Sensibilidad

FLUJO DE CAJA DE VALORACION

CONCEPTO Airo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas $106,001.74 | $116,601.91 | $128,262.10 | $141,088.31 | $155,197.14
No operativos $ - |s - S - |s - |s -
TOTAL INGRESOS $106,001.74 | $116,601.91 | $128,262.10 | $141,088.31 | $155,197.14
EGRESOS

Costos S 61,132.00 | S 62,980.00 | S 64,938.88 | $ 67,015.29 | $ 69,216.29
Gastos generales S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28
Depreciaciones S 52206|S 52206 |S 52206 |$ 111.40 | S 111.40
Amortizaciones S 12,607.20 [ $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | S 12,607.20
TOTAL EGRESOS S 98,744.54 | $100,592.54 | $102,551.42 | $104,217.17 | $106,418.17
UTILIDAD BRUTA S 7,257.19 | $ 16,009.37 | $ 25,710.68 | $ 36,871.14 | $ 48,778.97
15% Trabajadores S 2,40141|S 3,85.60| S 5,53067|S 7,316.85
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 7,257.19| S 13,607.96 | S 21,854.08 | S 31,340.47 | S 41,462.13
22% Impuesto a larenta S 1,596.58 S 2,993.75|S 4,807.90 S 689490 | S 9,121.67
UTILIDAD NETA $ 5,660.61 | $ 10,614.21 | S 17,046.18 | $ 24,445.57 | $ 32,340.46
Inversion S (91,686.93)

Capital de trabajo S (6,225.61)

Depreciaciones S 522.06 | $ 522.06 | S 522.06 | $ 111.40 | S 111.40
Amortizaciones S 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | S 12,607.20 | S 12,607.20
Valor residual S 30,050.39
FLUJO NETO DE CAJA $ (97,912.54)| $ 18,789.87 | S 23,743.47 | $ 30,175.44 | $ 37,164.16 | S 75,109.45
TD 19.93%

VAN $0.0

TIR 19.93%

SUPUESTOS:

1. Disminucidn en el volumen de las ventas

en un 6,03%, del escenario de valoracién desapalancado




Anexo 12. Escenarios y Valoracion del Flujo de Caja

Anexo 12.1. Flujo de Caja Desapalancado

FLUJO DE CAJA DE VALORACION
CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas $112,800.00 [ S 124,080.00 | $136,488.00 | $150,136.80 | S 165,150.48
No operativos S - S - S - S - S -
TOTAL INGRESOS $112,800.00 | $ 124,080.00 | $136,488.00 | $150,136.80 | $ 165,150.48
EGRESOS
Costos S 61,132.00 [ S 62,980.00 | $ 64,938.88| S 67,015.29 [ S 69,216.29
Gastos generales S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28
Depreciaciones S 5206($ 52206 [$  52206[¢$ 11140[$ 11140
Amortizaciones S 12,607.20 | S 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 [ $ 12,607.20
TOTAL EGRESOS $ 98,744.54 | $ 100,592.54 | $102,551.42 | $104,217.17 | $ 106,418.17
UTILIDAD BRUTA $ 14,055.46 | S 23,487.46 | S 33,936.58 | $ 45,919.63 [ S 58,732.31
15% Trabajadores S 210832 | S 3,523.12| $ 5,090.49| S 6,887.94| S 8,809.85
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ 11,947.14 [ $ 19,964.34 | S 28,846.09 | $ 39,031.68 [ S 49,922.46
22% Impuesto a larenta S 262837 (S 4,39215[ S 6,346.14| S 858697 [ S 10,982.94
UTILIDAD ANTES REGALIAS $ 9,318.77 | $ 15,572.19 | $ 22,499.95 | $ 30,444.71 | $ 38,939.52
6% regalias franquicia S 559.13 | S 93433 S 1,35000[ S 1,82668|S 2,336.37
UTILIDAD NETA $ 8759.64 | $ 14,637.85| $ 21,149.95 | $ 28,618.03 | $ 36,603.15
Inversién S (88,686.93)
Capital de trabajo S (6,188.44)
Depreciaciones S 522.06 522.06 | S 522.06 | S 11140 | S 111.40
Amortizaciones S 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | S 12,607.20 [ $ 12,607.20
Valor residual S 30,050.39
FLUJO NETO DE CAJA $ (94,875.37)| $ 21,88890 ( $ 27,767.12 | $ 34,279.22 | $ 41,336.63 | $ 79,372.14
Flujos acumulados normales S 21,888.90 | S 49,656.02 | S 83,935.24 | $125,271.86 | S 204,644.00
Flujos descontados [$18,251.78 [ $19,306.04 [ $19,873.51 [ $19,982.97 [ $31,994.42
Flujos acumulados descontados S 18,251.78 | S 37,557.82 | S 57,431.33 | S 77,414.29 | $ 109,408.71
PERIODO DE RECUPERACION 3.3 afios
INDICE DE RENTABILIDAD 1.15
TD 19.93%
VAN $12,118
TIR 25.4%




Anexo 12.1.1. Flujo de Caja Desapalancado Optimista

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

CONCEPTO Aiio 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas $124,080.00 | S 136,488.00 | $150,136.80 | $165,150.48 | S 181,665.53
No operativos S - S - S - S - S -
TOTAL INGRESOS $124,080.00 | $ 136,488.00 | $150,136.80 | $165,150.48 | $ 181,665.53
EGRESOS

Costos S 61,812.00 | S 64,000.00 | S 66,349.20 | S 68,872.26 | S 71,582.92
Gastos generales S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | § 24,483.28 | S 24,483.28
Depreciaciones S 522.06 | S 522.06 | S 522.06 'S 111.40 | S 111.40
Amortizaciones $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | S 12,607.20 | S 12,607.20
TOTAL EGRESOS $ 99,424.54 | $ 101,612.54 | $103,961.74 | $106,074.14 | S 108,784.79
UTILIDAD BRUTA $ 24,655.46 | $ 34,875.46 | $ 46,175.06 | $ 59,076.34 | S 72,880.73
15% Trabajadores S 3,69832|5$ 523132 | S 692626 | S 8,861.45|S 10,932.11
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ 20,957.14 | $ 29,644.14 | $ 39,248.80 [ $ 50,214.89 | S 61,948.62
22% Impuesto a la renta S 4,61057|$ 6,521.71 | S 8,634.74 | S 11,047.28 | S 13,628.70
UTILIDAD ANTES REGALIAS S 16,346.57 | $ 23,122.43 | $ 30,614.06 | $ 39,167.61 | S 48,319.93
6% regalias franquicia S 980.79 | S 1,387.35 [ $ 1,836.84| S 2,350.06 | S 2,899.20
UTILIDAD NETA $ 15,365.77 | S 21,735.08 | $ 28,777.22 | $ 36,817.56 | $ 45,420.73
Inversion S (88,686.93)

Capital de trabajo S (6,188.44)

Depreciaciones S 5206(5$ 52206 | S 522.06 | $ 11140 | $ 111.40
Amortizaciones $ 12,607.20 | S 12,607.20 | $ 12,607.20 | S 12,607.20 | S 12,607.20
Valor residual S 30,050.39
FLUJO NETO DE CAJA S (94,875.37)| $ 28,495.04 | S 34,864.34 | $ 41,906.48 | S 49,536.15 | S 88,189.72
TD 19.93%

VAN $30,782

TIR 33.5%




Anexo 12.1.2. Flujo de Caja Desapalancado Pesimista

FLUJO DE CAJA PESIMISTA

CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas $107,160.00 | $ 117,876.00 | $129,663.60 | $142,629.96 | $ 156,892.96
No operativos S - S - S - S - S -
TOTAL INGRESOS $107,160.00 [ $ 117,876.00 | $129,663.60 | $142,629.96 | S 156,892.96
EGRESOS

Costos S 60,792.00 | S 62,619.60 | S 64,556.86 | S 66,533.49 | S 68,787.05
Gastos generales S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28
Depreciaciones S 522.06 | S 522.06 | S 522.06 | $ 111.40 | S 111.40
Amortizaciones $ 12,607.20 | S 12,607.20 | $ 12,607.20 | S 12,607.20 | $ 12,607.20
TOTAL EGRESOS $ 98,404.54 | $ 100,232.14 | $102,169.40 | $103,735.37 | $ 105,988.93
UTILIDAD BRUTA S 8755.46 (S 17,643.86 | S 27,494.20 | $ 38,894.59 | $ 50,904.03
15% Trabajadores S 1,313.32| S 2,646.58 | S 4,12413| S 5,834.19| S  7,635.60
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 744214 | $ 14,997.28 | $ 23,370.07 | $ 33,060.40 | $ 43,268.43
22% Impuesto alarenta S 1,637.27 | S 3,299.40 [ S 5,141.42 S 7,273.29| S 9,519.05
UTILIDAD ANTES REGALIAS S 5804.87 ($ 11,697.88 | $ 18,228.66 | $ 25,787.11 | $ 33,749.37
6% regalias franquicia S 348.29 | S 701.87 [ S 1,093.72 (S 1,547.23 S 2,024.96
UTILIDAD NETA S 5,456.58 (S 10,996.01 | $ 17,134.94 | $ 24,239.89 | $ 31,724.41
Inversidn S (88,686.93)

Capital de trabajo S (6,188.44)

Depreciaciones S 522.06 | S 522.06 | $ 522.06 | $ 111.40 | S 111.40
Amortizaciones S 12,607.20 | S 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20
Valor residual S 30,050.39
FLUJO NETO DE CAJA S (94,875.37)| $ 18,585.84 | § 24,125.27 | $ 30,264.20 | $ 36,958.48 | S 74,493.40
D 19.93%

VAN $2,365

TIR 21.0%




Anexo 12.1.3. Flujo de Caja de la deuda

FLUJO DE CAJA DE LA DEUDA
CONCEPTO Ano 0 1 2 3 4 5
Intereses $ (3,984.77)| $  (3,338.53)| $ (2,624.45)| $ (1,835.38)| $  (963.47)
15% trabajadores S 597.71| S 500.78 | 393.67 | S 27531 | S 144.52
Utilidad antes de impuestos $ (3,387.05)[ $ (2,837.75)| $ (2,230.78)| $ (1,560.08)| $  (818.95)
22% impuesto a la renta S 74515( S 62431 S  490.77 | S 343.22 | S 180.17
Utilidad neta $ (2,641.90) $  (2,213.45)| $ (1,740.01)| $ (1,216.86)| $  (638.78)
6% regalias franquicia S 15851 | S 13281 | S 104.40 | S 73.01( S 38.33
Utilidad neta $ (2,483.39)| $ (2,080.64)| $ (1,635.61)| $ (1,143.85)| $  (600.45)
Préstamo S 37,950.15
Pago de la deuda $ (6,154.58) $ (6,800.82)| $ (7,514.90)| $ (8,303.97)| $ (9,175.88)
Flujo neto de la deuda $ 37,950.15 | $ (8,637.97)| S (8,881.46)| $ (9,150.51)| $ (9,447.81)| $ (9,776.33)
TD 10.5%
VANd S 5,162.00
VANa=VANp +VANd
VANp= S 12,118.44
VANa= (Valor Actual Neto ajustado) $ 17,280.44




Anexo 12.2.1. Flujo de Caja Mensual con Apalancamiento Financiero Afo 1

Anexo 12.2. Flujo de Caja con Apalancamiento Financiero:

FLUJO DE CAJA DE VALORACION,

CON APALANCAMIENTO ANO1

FINANCIERO
CONCEPTO Afio 0 ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO SEPT ocT NOV DIC TOTAL
INGRESOS
Ventas Inscripciones $  40000|$ 400.00|$ 40000|$ 400.00|$ 40000|$ 4a00.00|$ 40000]|$ 400.00]$ 40000|$ 400.00|$ 400.00]$ 400.00|$ 4,800.00
Ventas Mensuales $ 106875 $ 262500 $ 565000 $ 829375 $ 838125 $ 976250 $ 10,437.50 $ 10,731.25 $ 10,731.25 $ 10,056.25 $ 9,468.75 $ 8,293.75 | $ 96,000.00
Ventas Convenios $ - $ 50000 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,500.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 $ 1,000.00 | $ 12,000.00
TOTAL INGRESOS $  1,468.75 | $ 3,525.00| 5 7,050.00 | $ 9,693.75 | $ 10,281.25 | $ 11,162.50 | $ 12,337.50 | $ 12,631.25 | $ 12,631.25 | $ 11,456.25 | $ 10,868.75 | $ 9,693.75 | $112,800.00
EGRESOS
Costos $ 79599 $ 191038 $ 3,82075 $ 525353 $ 557193 $ 604952 $ 668631 $ 68551 $ 684551 $ 620872 $ 589032 $ 5253.53 | $ 61,132.00
Gastos generales $ 204027 $ 204027 $ 204027 $ 204027 $ 204027 $ 2,04027 $ 2,04027 '$ 204027 $ 2,040.27 $ 2,04027 $ 2,040.27 $ 2,040.27 | $ 24,483.28
Intereses $ 33206 $ 33206 $ 33206 $ 33206 $ 33206 $ 33206 $ 33206 $ 33206 $ 33206 $ 33206 $ 33206 $ 332.06|$ 3,984.77
Depreciaciones $ 4351 $ 4351 $ 4351 § 4351 $ 4351 $ 4351 $ 4351 § 4351 $ 4351 $ 4351 § 4351 $  4351|$ 52206
Amortizaciones $  1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 $ 1,050.60 | $ 12,607.20
TOTAL EGRESOS $ 426243 $ 5376823 7,287.19]$ 8719.97 [ $ 9,03837[$ 9,515.96] $ 10,152.75 [ $ 10,311.95 [ $ 10,311.95[ $ 9,675.16 [ 9,356.77 | $ 8,719.97 | $102,729.31
UTILIDAD BRUTA $ (2,793.68)| $ (1,851.82)| $ (237.19)| $  973.78[$ 1,242.88 ¢ 1,64654|$ 2,18475[$ 2319.30[$ 2,319.30($ 1,781.09|$ 1,511.98[$ 973.78[ $ 10,070.69
15% Trabajadores S 14607|S5 18643|S  246.98[$  327.71]$ 347895 347.89[$ 26706 [$  226.80[S 14607 |$ 1,510.60
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S (2,793.68)] $ (1,851.82)] 8 (237.19)| $  827.71[$ 1,056.45[$ 1,399.56[ 5 1,857.03[$ 1,971.40[$ 1,971.40]$ 1,513.93]$ 1,285.19]$ 827.71]$ 7,827.69
22% Impuesto a la renta $  18210[$  23242[$  307.00[$ 40855[$ 43371 43371[$  333.06[$ 28274[S 18210 |$ 1,722.09
UTILIDAD ANTES REGALIAS S (2,793.68)[ $ (1,851.82)] 8 (237.19)[ $  645.61]$ 824.03[$ 1,00065]5 1,44849]$ 1,537.69[$ 1,537.69[$ 1,180.86| 5 1,002.45|$ e45.61] $ 5,031.40
Inversion -88686.93
Capital de trabajo -6188.44
Préstamo 37950.15
Pago de ladeuda -512.88 -512.88 -512.88 -512.88 -512.88 -512.88 -512.88 -512.88 -512.88 -512.88 -512.88 -512.88] $ (6,154.58)
Depreciaciones 43.51 43.51 43.51 43.51 43.51 43.51 43.51 43.51 43.51 43.51 43.51 4351 $  522.06
Amortizaciones 1050.60 1050.60 1050.60 1050.60 1050.60 1050.60 1050.60 1050.60 1050.60 1050.60 1050.60 1050.60| $ 12,607.20
Valor residual 0 S -
FLUJO NETO DE CAJA -56925.222 -2212.46  -1270.59 344.03 1226.84 1405.25 1672.88 2029.71 2118.92 2118.92 1762.09 1583.67 1226.84]  12006.08




Anexo 12.2.2. Flujo de Caja Anual con Apalancamiento Financiero

FLUJO DE CAJA DE VALORACION, CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas $112,800.00 [ S 124,080.00 | $136,488.00 | $150,136.80 | S 165,150.48
No operativos S - S - S - S - S -
TOTAL INGRESOS $112,800.00 | S 124,080.00 | $136,488.00 | $150,136.80 | S 165,150.48
EGRESOS

Costos S 61,132.00 | S 62,980.00 | S 64,938.88 | S 67,015.29 | § 69,216.29
Gastos generales S 2448328 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28
Intereses $ 398477[$ 333853[$ 262445|$ 1,83538[$  963.47
Depreciaciones S 522.06 | S 522.06 | $ 522.06 rS 11140 | S 111.40
Amortizaciones S 12,607.20 | S 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20
TOTAL EGRESOS $102,729.31 [ $ 91,323.88 | $ 92,568.67 | $ 93,445.35 | $ 94,774.44
UTILIDAD BRUTA $ 10,070.69 | $ 32,756.12 | $ 43,919.33 [ $ 56,691.45 | S 70,376.04
15% Trabajadores S 1,510.60 | S 4,913.42 | S 6,587.90| S 8503.72| S 10,556.41
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS S 8560.09| S 27,842.71|S 37,331.43 | S 48,187.73 | S 59,819.64
22% Impuesto a la renta S 1,883.22 (S 6,125.40 [ S 8,212.91 [ $ 10,601.30 | $ 13,160.32
UTILIDAD ANTES REGALIAS S 667687 | $ 21,717.31| S 29,118.52 | S 37,586.43 | S 46,659.32
6% regalias franquicia S 400.61 | S 1,303.04 | § 1,747.11 (S 2,255.19 [ S  2,799.56
UTILIDAD NETA S 6,276.26 [ S 20,414.27 | $ 27,371.40 | $ 35,331.24 | $ 43,859.76
Inversién S (88,686.93)

Capital de trabajo S (6,188.44)

Préstamo S 37,950.15

Pago de la deuda $ (6,154.58)| $  (6,800.82) $ (7,514.90)| $ (8,303.97)| $ (9,175.88)
Depreciaciones S 52206|S 522.06 | $ 522.06|$ 11140 (S 111.40
Amortizaciones S 12,607.20 | S 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | § 12,607.20
Valor residual S 30,050.39
FLUJO NETO DE CAJA S (56,925.22)( $ 13,250.93 | $§ 26,742.72 | $ 32,985.77 | $ 39,745.87 | S 77,452.86

TIR

42.3%




Anexo 12.2.3. Flujo de Caja Optimista con Apalancamiento Financiero

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas $124,080.00 | $ 136,488.00 | $150,136.80 | $165,150.48 | $ 181,665.53
No operativos S - $ - $ - $ - $ -
TOTAL INGRESOS $124,080.00 | $ 136,488.00 | $150,136.80 | $165,150.48 | $ 181,665.53
EGRESOS

Costos S 61,812.00 | S 64,000.00 [ S 66,349.20 | $ 68,872.26 | $ 71,582.92
Gastos generales S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | $ 24,483.28 | S 24,483.28
Intereses $ 398477($  333853[$ 26245|$ 1,83538[$  963.47
Depreciaciones S 522.06 | S 522.06 | $§ 522.06 'S 111.40 | S 111.40
Amortizaciones $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20
TOTAL EGRESOS $103,409.31 | $§ 104,951.08 | $106,586.19 | $107,909.53 | $ 109,748.26
UTILIDAD BRUTA $ 20,670.69 | $ 31,536.92 | $ 43,550.61 [ S 57,240.95 | $ 71,917.27
15% Trabajadores S 3,100.60 | $ 4,730.54 | S 6,532.59 | S 8586.14| S 10,787.59
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ 17,570.09 [ $ 26,806.39 | $ 37,018.02 [ S 48,654.81 | $ 61,129.68
22% Impuesto a larenta S 386542 (S 5,897.40 [ S 8,143.96 [ $ 10,704.06 | S 13,448.53
UTILIDAD ANTES FRANQUICIA $ 13,704.67 | $ 20,908.98 | $ 28,874.05 [ S 37,950.75 | $ 47,681.15
6% regalias franquicia S 822.28 [ S 1,254.54 | S 1,732.44 | S 2,277.05| S  2,860.87
UTILIDAD NETA $ 12,88239 [ $ 19,654.44 | $ 27,141.61 | S 35,673.71 | $ 44,820.28
Inversién S (88,686.93)

Capital de trabajo S (6,188.44)

Préstamo S 37,950.15

Pago de la deuda $ (6,154.58)| $  (6,800.82)| $ (7,514.90)| $ (8,303.97) $ (9,175.88)
Depreciaciones S 522.06 | S 522.06 | $ 522.06 | S 111.40 | S 111.40
Amortizaciones $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | S 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20
Valor residual S 30,050.39
FLUJO NETO DE CAJA $ (56,925.22)| $ 19,857.07 | $ 25,982.89 | $ 32,755.97 | $ 40,088.34 | $ 78,413.39
TIR 46.0%

VANod $30,782

VANd 5,162

VANa= (Valor Actual Neto ajustado) $35,944




Anexo 12.2.4. Flujo de Caja Pesimista con Apalancamiento Financiero

FLUJO DE CAJA PESIMISTA CON APALANCAMIENTO FINANCIERO

CONCEPTO Ao 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ventas $107,160.00 | $ 117,876.00 | $129,663.60 | $142,629.96 | $ 156,892.96
No operativos S - $ - $ - $ - $ -
TOTAL INGRESOS $107,160.00 | $ 117,876.00 | $129,663.60 | $142,629.96 | $ 156,892.96
EGRESOS

Costos S 60,792.00 | $ 62,619.60 [ S 64,556.86 | S 66,533.49 | S 68,787.05
Gastos generales S 24,483.28 | S 24,483.28 | S 24,483.28 | $ 24,483.28 | S 24,483.28
Intereses $ 398477($  333853[$ 26245|$ 1,83538[$  963.47
Depreciaciones S 522.06 | S 522.06 | $§ 522.06 'S 111.40 | S 111.40
Amortizaciones $ 12,607.20 [ S 12,607.20 [ $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20
TOTAL EGRESOS $ 89,782.11 | S 90,963.48 | $ 92,186.65 | $ 92,963.56 | $ 94,345.19
UTILIDAD BRUTA $ 17,377.89 | $§ 26,912.52 | $ 37,476.95 [ S 49,666.40 | $ 62,547.76
15% Trabajadores S 2,606.68 | S 4,036.88| S 5621.54|S 7,449.96| S 9,382.16
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS $ 14,771.21 | $ 22,875.65 | $ 31,855.41 [ S 42,216.44 | $ 53,165.60
22% Impuesto a la renta S 3,24967 | S 503264 S 700819 | S 9,287.62 | S 11,696.43
UTILIDAD ANTES REGALIAS $ 11,521.54 [ $ 17,843.00 | $ 24,847.22 [ S 32,928.83 | $ 41,469.17
6% regalias franquicia S 691.29 [ S 1,070.58 | S 1,490.83 | S 1,975.73| S 2,488.15
UTILIDAD NETA $ 10,830.25 [ $ 16,772.42 | $ 23,356.39 [ S 30,953.10 | $ 38,981.02
Inversién S (88,686.93)

Capital de trabajo S (6,188.44)

Préstamo S 37,950.15

Pago de la deuda $ (6,154.58)| s (6,800.82) $ (7,514.90) $ (8,303.97)| $ (9,175.88)
Depreciaciones S 522.06 | S 522.06 | $ 522.06 | S 111.40 | S 111.40
Amortizaciones S 12,607.20 [ S 12,607.20 [ $ 12,607.20 | $ 12,607.20 | $ 12,607.20
Valor residual S 30,050.39
FLUJO NETO DE CAJA $ (56,925.22)| $ 17,804.93 | $ 23,100.87 | $ 28,970.75 | $ 35,367.73 | $ 72,574.12
TIR 40.7%

VANpd S 2,364.93

VANd S 5,162.00

VANa= (Valor Actual Neto ajustado) $  7,526.93




Anexo 12.3. Resumen

DESAPALANCADO APALANCADO
RESUMEN
VAN TIR VAN TIR
VALORACION S 12,118.44 25% S 17,280.44 42.3%
OPTIMISTA S 30,782.29 34% S 35,944.29 46.0%
PESIMISTA S 2,364.93 21% S 7,526.93 40.7%




