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RESUMEN

El realizar deporte y ejercitacion fisica en el pais, se ha convertido en un estilo
de vida. Hoy en dia, debido al alto indice de aumento de enfermedades por
diferentes causas como el sedentarismo, la alimentacion, posturas
inadecuadas y el estrés que se vive a diario, los usuarios buscan realizar
técnicas alternativas que permitan crear un equilibrio entre cuerpo y mente
mucho més saludable y beneficiosa para ellos. De alli, nace la idea de
implementar un centro de acondicionamiento fisico y ejercicios funcionales en

la ciudad de Quito.

La investigacion de mercados se baso en el método cualitativo donde se realizd
entrevistas a expertos en el tema de técnicas alternativas y a centros
relacionados con la industria con el propésito de conocer el mercado; y el
método cuantitativo se usO la técnica de encuestas usando el modelo
descriptivo no probabilistico por conveniencia. De la investigacién, se recabo
informacion vital sobre lo que desea el cliente y cdmo se puede adaptar sus
necesidades al modelo de negocio en cuanto a precio, horarios, servicios,

técnicas a impartir, entre otras.

El modelo de negocio se basa en ofrecer un servicio de ensefianza de técnicas
alternativas de ejercitacion fisica y mental. Estas técnicas alternativas son
impartidas por entrenadores certificados y capacitados como: Chi Kung, Fusion
Fitness, Budokan y Meditacion Nataraj. Este tipo de técnicas tiene varios
beneficios para la persona: a) Ayuda a mantener una salud adecuada; b)
Ayuda a tener una buena respiracion y flexibilidad; c) Previene el nerviosismo y
evita el cansancio fisico y mental; e) Mejora completamente la calidad de vida

de la persona.

El mercado objetivo de Dharana son personas de nivel socioeconémico medio,
medio alto y alto que viven el Norte de Quito que gustan realizar ejercicio fisico-

mental. Los principales motivadores para los usuarios son caracteristicas
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psicografica y comportamental: mantener una salud adecuada, sentirse bien

consigo mismo y mejorar su rendimiento fisico y mental.

La estrategia general de marketing es la de diferenciacion debido a que
Dharana se distinguird por la ensefianza de técnicas alternativas apoyadas por
entrenadores capacitados para evitar lesiones dispuestas en un ambiente
acogedor de paz y tranquilidad con horarios flexibles. En cuanto al marketing
mix, el producto son las distintas técnicas alternativas a impartirse. El precio de
la membresia mensual es de USD 42 dolares e inscripciéon de USD 60 délares.
La estrategia de publicidad y promocion es la de jalar, es decir, dirigir las
actividades de marketing hacia los usuarios incentivAndolos a asistir a
Dharana; a través de redes sociales, mailing directo y publicaciones en
revistas. El gasto de promocion y publicidad para antes del inicio de
operaciones es de USD 11.149.60 délares.

La inversion inicial para Dharana es de USD 68.401,47 dolares. El 80% (USD
54.721,17 déblares) sera cubierto por los socios y el 20% (USD 13.680,29
dolares) seré cubierto por préstamo bancario. Se realiz6 los estados financieros
en los tres escenarios posibles para determinar la viabilidad del Centro y en
cada uno de ellos el VAN y la TIR dieron positivos. EI VAN en el escenario
inversionista esperado dio USD 44.426,04 ddélares y la TIR 32.91%. Para lograr
el punto de equilibrio se necesitan 86 personas paguen la inscripcién y la

membresia mensual por 1 afio.
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ABSTRACT

Performing physical exercise and sport in the country, has become a lifestyle.
Today, due to the high rate of increase of diseases for various reasons such as
sedentary lifestyle, diet, poor posture and stress people live daily; they search
alternative techniques that create a balance between body and mind more
healthy and beneficial for them. From there, the idea to implement a fitness
center and functional exercises in the city of Quito is viable.

Market research is based on qualitative method where the expert interviews
talked about the topic of alternative techniques and related industries in order to
know the market; the quantitative method used were surveys using the non-
probability convenience descriptive model. With this research, valuable
information was obtained about what customers wants and how Dharana can
adapt their needs to the business model in terms of price, schedules, services,
techniques taught, among others.

The business model is based on offering a service of teaching alternative
techniques of physical and mental exercise. These alternative techniques are
taught by certified trainers such as: Chi Kung, Fusion Fitness, Budokan and
Meditation Nataraj. Such technigues have several benefits for the individual: a)
It helps to maintain a proper health; b) It helps to have a good breathing and
flexibility; c¢) Prevents nervousness and physical and mental fatigue; e)

Improves the quality of life completely on the person.

The target market of Dharana are people of middle, high and higher
socioeconomic level that lives in the North of Quito and love to perform
physical-mental exercise. The main motivators for users are psychographic and
behavioral characteristics such as: to maintain adequate health, feeling good

about himselfs and to improve their physical and mental performance.

The overall marketing strategy is the differentiation because Dharana is
distinguished by teaching alternative techniques supported by qualified coaches



willing to avoid injury in a warm atmosphere of peace and calm with flexible
hours. In the marketing mix, the product is the alternatives techniques to be
taught. The price of the monthly membership is $42 dollars and $60 dollars the
registration. The advertising and promotion strategy is to pull, that is that the all
the marketing activities towards people to encourage them to attend Dharana.
Social networks, direct mail and magazine publications are some of the
activities that Dharana will do. The promotional and advertising spend before

the start of operations is $11.149.60 dollars.

The initial investment is $68.401,47 dollars, 80% ($54,721.17 dollars) will be
covered by the shareholders and 20% ($13,680.29 dollars) will be covered by
bank loans. The financial statements were conducted in three possible
scenarios to determine the viability of the Center. In all the scenarios the VAN
and TIR were positive. The VAN in the expected scenario investor gave
$44.426,04 dollars and TIR 32.91%. To achieve the balance point, 86 people

are required to pay registration and monthly membership for 1 year.
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1 INTRODUCCION

1.1 Aspectos Generales

1.1.1 Antecedentes

La actividad y el ejercicio fisico han estado asociados a las personas desde el
inicio de los tiempos, desde que los seres humanos eran ndmadas y realizaban
ejercicio fisico al realizar sus actividades diarias como la caza, pesca,

recolecciéon de alimentos, entre otras.

La practica deportiva se puede evidenciar al hablar de la antigua civilizacion
griega y su practica del ejercicio fisico para la guerra y de sus primeros Juegos
Olimpicos Antiguos o también los Chasquis del Imperio Inca en Latinoamérica
con su preparacion fisica para las carreras maratonicas haciendo de
mensajeros. Segun Gabriel Flores Allende, el ejercicio fisico es una actividad
planificada y estructurada cuya finalidad es hacer trabajar el organismo con la

prioridad de lograr una buena salud. (Efdeportes, 2010)

Realizar una actividad fisica de forma regular y sistematica se ha consolidado
como un hébito entre las personas y es relacionado como una accion muy
beneficiosa en cuanto al desarrollo de estilos de vida saludables, prevencion de
enfermedades, rehabilitacion de lesiones y mejoramiento del rendimiento del

cuerpo y la mente.

Por otro lado, el ejercicio aumenta los niveles de energia y ayuda a sentirse
mejor emocionalmente porque el cuerpo produce una endorfina, una sustancia
quimica, que hace que el cuerpo se sienta emocionalmente contento y aliviado,
proporciona a su vez una verdadera sensacion de logro y orgullo por alcanzar

metas propuestas.



Ultimamente, se ha incrementado el nimero de personas que realiza ejercicios
y deporte en el Ecuador debido al alto porcentaje de estadisticas que hacen
que las personas incurran en la practica deportiva. El 26% de adolescentes, el
30% de hombres en edad adulta y el 40% de mujeres no practican deporte.
Aproximadamente el 50% de personas entre 10 a 59 afios sufren de pre-
hipertension y obesidad abdominal, el 20% de hipertension y un 26% de
jovenes sufre de sobrepeso. (INEC, 2013) Ademas, el 10% de los ecuatorianos
sufre de estrés y el 14% tiene el colesterol alto segun un estudio realizado por
la empresa GFK (compafiia alemana ubicada entre las mejores compafiias del
mundo en investigacion de mercados) en el afio 2012. Datos actualizados para

el presente afio no se pueden evidenciar.

Es por eso, que el realizar deporte y ejercitacion fisica en el pais se ha
convertido en una tendencia dentro de la sociedad. Poco a poco se han venido
creando centros donde la gente asiste a practicar técnicas alternativas a los
gimnasios como lo es el yoga y técnicas meditativas, de estos centros existen
muy pocos en el pais y en la ciudad de Quito. Cada vez mas la gente prefiere y
demanda nuevos métodos que no soOlo les ayude a tener una buena
ejercitacion fisica sino que se complemente con la ejercitacion mental creando

una combinacién entre cuerpo y mente mucho mas saludable y beneficiosa.

Entonces, ya no es solo buscar ejercitar el cuerpo en gimnasios, ir a
competencias atléticas o jugar los diversos deportes como el fatbol, basquet,
véley entre otros, ahora las personas necesitan de un lugar dénde poder
combinar la ejercitacion mental y fisica debido al alto indice de aumento de
enfermedades por causa del sedentarismo, la contaminacién, la alimentacién
inadecuada, posturas inadecuadas y el estrés que se vive a diario. Este ultimo,
es un factor clave para la busqueda de alternativas que mejoren en todo
sentido su estado corporal mental porque influye mucho en el estado emocional
de las personas. Este tipo de alternativas como el Yoga, Chi Kung, Fusion
Fitness, Acroyoga, Reiki, Taichi, Piloga, Budokan, Sistema de Amplificacion de
Movimientos Funcionales. Dichas técnicas benefician a tener una salud

adecuada; mantener el cuerpo joven y bello; tener una buena respiracion y



flexibilidad, una correcta circulacion y digestion, previene el nerviosismo y evita
el cansancio fisico y mental mejorando completamente la calidad de vida de la

persona.

Basado en el analisis hecho, nace la idea de crear un Centro de
Acondicionamiento Fisico y Ejercicios Funcionales dénde las personas tendran
una alternativa diferente a la de gimnasios convencionales donde se elimina las
magquinas y se incrementan las técnicas de ejercitacion fisica que combinan el
cuerpo y la mente ayudando asi también a prevenir problemas antes

mencionados.

En conclusion, en dicho Centro se prevé contar con varias técnicas que seran
desarrolladas por expertos como: Fusion Fitness, Chi kung, Paleotraining y
Meditacidbn Nataraj como actividades principales; Doga y sesiones de
estiramiento como actividades complementarias que en la investigacion de
mercados que se realizara se podran determinar las que formaran parte de los

servicios del mismo.

Se desarrollara un horario con las diferentes técnicas para que no todos los
dias se practiquen las mismas sino existe variedad para un mejor gusto del
cliente, ademas de implementar constantemente nuevas técnicas en el Centro.

1.1.2 Objetivo General

Determinar la viabilidad de un plan de negocio de un Centro de

Acondicionamiento Fisico y Ejercicios Funcionales en la Ciudad de Quito.
1.1.3 Objetivos Especificos
e Realizar un analisis de la industria usando PESTEL y PORTER para

determinar la existencia de barreras de entrada para la implementacion

del Centro.



114

Analizar mediante una investigacion de mercado los gustos, preferencias
e intencion de compra del mercado objetivo para identificar el nivel de

aceptacion del Centro.

Disefiar un plan de marketing para el Centro utilizando estrategias de

marketing.

Elaborar un plan de operaciones sobre las actividades que el Centro

desarrollara.
Desarrollar una adecuada estructura organizacional del Centro mediante
la seleccion del mejor personal posible para el cumplimiento de los

objetivos planteados y asi generar un mayor valor agregado al cliente.

Determinar un cronograma de actividades para la puesta en marcha del

Centro.

Identificar los riesgos criticos y problemas que pueden afectar el

funcionamiento del Centro para determinar medidas correctivas.

Disefiar un plan financiero para determinar la viabilidad y factibilidad del

Centro usando proyeccion de estados e indices financieros.

Hipotesis

La implementacion de un Centro de Acondicionamiento Fisico y
Ejercicios Funcionales en la ciudad de Quito es viable.



2 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y EL SERVICIO

2.1 Laindustria

El Centro de Acondicionamiento Fisico y Ejercicios Funcionales, es un proyecto
gue promueve ejercitacion fisica combinada la ejercitacion mental. ElI Centro,
se encuentra dentro de la Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas en
la letra P que es de Ensefianza y dentro de esta esta ubicada en la P8541.02
que es Ensefianza de gimnasia, yoga y otras técnicas alternativas al yoga.
(INEC, 2012)

Tabla 1. Clasificacion de la industria

Caodigo Descripcion
P85 Ensefanza
P854 Otros tipos de ensefianza
P8541 Ensefianza Deportiva y Recreativa
P8541.02 Ensefianza de gimnasia, yoga

Tomado de INEC, 2012.

Se le considera al Centro dentro de esta clasificacibn porque esta
completamente relacionada a la categoria que es la ensefianza deportiva y
recreativa de gimnasia, yoga y demas técnicas alternativas en las cuales la
persona puede combinar al mismo tiempo un desarrollo integral que

comprende las facetas fisicas y mentales.

2.1.1 Tendencias

Hoy en dia, en un mundo globalizado como el que vivimos, las personas
disponen de menos tiempo para entrenarse y necesitan de un entrenamiento
mas efectivo y completo. Es muy frecuente ver a las personas salir a correr al
parque, realizar ejercicios, ir al gimnasio o buscar nuevas alternativas para la
practica deportiva y ejercitacion fisica. Las personas han generado un gusto
por hacer deporte, por buscar una salida a todo lo demas y tener un tiempo

para ellos mismos buscando asi una felicidad interior y el sentirse a gusto.



Es muy comun escuchar hablar de los problemas que las personas tienen
debido a la falta de ejercitacion. El sedentarismo, el estrés, los problemas de
salud como la presion alta, hipertension u obesidad; entre otros factores son los
mas comunes debido a la falta de actividad fisica. Todos estos factores hacen
que el hacer deporte sea considerado parte de sus vidas y del tiempo personal
que destinan. Se ha generado una conciencia de ejercitacion dentro de la

sociedad que nace como una solucién a todos estos problemas.

A través del Plan Nacional del Buen Vivir, el Ministerio del Deporte y el
Gobierno Nacional, han impulsado diversas campafas deportivas fomentando
la practica deportiva de nifios, jovenes y adultos. “Haz tu vida con el deporte”
es el nombre de la camparfia que incentiva la practicar deportiva en el Ecuador.
(Suramérica, 2013) Entre otras campafas, “Quito Activo y Saludable”, tiene el
objetivo de mejorar la alimentacion en nifios y jévenes mediante la practica
deportiva en escuelas y colegios. “Ecuador Activo has 30 minutos de actividad
fisica”, es otra campafa lanzada por el Ministerio del Deporte para evitar el
sedentarismo en el pais. Ademas, en la ciudad existen varios lugares publicos
donde las personas van a realizar actividad deportiva en parques como

bailoterapia y gimnasia.

Este apoyo del gobierno hacia la practica y ejercitacién deportiva se convierte
en una oportunidad para la creacion de nuevos centros destinados brindar este
servicio, fomentando aun mas la tendencia de las personas con la aparicion de
la ejercitacion funcional que quiere decir estimular el cuerpo y la mente con

diversas técnicas que permite este complemento integral.

2.1.2 Estructura de laindustria

Datos encontrados del 2014 permite comparar al Ecuador con sus paises
vecinos en la industria P8541. En Peru existen 1.150 gimnasios y centros y la
industria genera USD 1.120 millones de dolares en el afio 2014. En Argentina
existen 6.632 centros y genera USD 919 millones de ddélares. Brasil tiene
23.398 centros y genera USD 2.358 millones de délares. Chile tiene 1.687



centros y genera USD 152 millones de ddlares. (International Health, Racquet
& Sportsclub Association, 2014)

En el Ecuador el fitness y centros de ejercitacion generaban USD 64 millones
de ddlares y tenia una penetracion de participacion de 1.5%, es decir, que el
1.5% de los ecuatorianos asistia a un gimnasio o centro fisico. (International
Health, Racquet & Sportsclub Association, 2011) Segun la herramienta de Sl
Emprende del INEC, en Quito existian 83 empresas dentro de la industria en el
2011. (INEC, 2011) Estos datos méas los datos encontrados en la
Superintendencia de Compafias, Instituto de Estadistica y Censos y el
Servicio de Rentas Internas sobre el nUmero de empresas existentes en los
afos 2012-2014 servirdn como base para hacer una estimacion mas certera
sobre cuantos negocios existen en la industria analizada en la ciudad de Quito.

Tabla 2. NUumero de empresas e ingreso total de la industria de Ensefianza

Deportiva y Recreativa

2011 83 $119,130 541% | $9,887,790

2012 265 $119,130 4.16% | $32,882,739
2013 475 $119,130 2.70% | $58,114,592
2014 659 $119,130 3.67% | $81,387,865
2015* 1030 $119,130 3.48% |$165,404,857
2016* 1401 $119,130 3.48% |$224,982,723

Tomado de Directorio de empresas de la Superintendencia de Compafiias,
INEC y SRI, 2012-2014

El afio 2015 y 2016 estan proyectados en base al crecimiento promedio desde
el afio 2011 al 2014 tanto del nimero de empresas como la inflacion anual.

Los principales competidores directos que se encuentran en el mercado son
centros de yoga, boxes y centros de ejercitacion fisica convencionales; cada
uno con sus caracteristicas diferenciales. Se deja de lado los gimnasios
convencionales porque son centros donde la gente acude para tonificar el

cuerpo y ejercitarse en base a maquinas cardiovasculares y fisicas.



Centros de yoga.- Son centros independientes que ofrecen diversos estilos de
yoga. Se concentran solo en la practica del cuerpo y la mente donde no existen
maquinas de ejercitacion. Cuentan con varios expertos en el tema pero no es
muy comun que hay clases seguidas, sino se enfocan mas en brindar cursos

que tienen cierto tiempo de duracion.

Boxes.- Mas conocido como Crossfit, es un gimnasio donde se realizan
entrenamientos contantemente variados y ejecutados a una alta intensidad. Su
diferencia con un gimnasio convencional es que existen entrenadores
especializados corrigiendo los movimientos de las personas en todo momento.
(Crossfit Singular Box, 2015)

Centros de ejercitacion fisica convencionales.- Son centros donde se imparten
diferentes técnicas que involucran diferentes modalidades. Puede haber
maquinas o solo implementos deportivos donde se pueden realizar diferentes

técnicas con entrenadores especializados.

Otro dato interesante que se puede mencionar es la creacién de parques
activos que consiste en implementar maquinas de ejercitacion fisica hechas en
el pais en parques de las principales ciudades. Al afio 2013 se han
implementado 300 maquinas y genera ingresos de USD 200 mil délares para

los proveedores de equipos. (Revista Lideres, 2013)

Es importante mencionar el movimiento de la industria analizada (P8541) en las
ciudades de Guayaquil y Cuenca, la apertura de nuevos centros de ejercitacion
fisica con diversas técnicas funcionales se ha incrementado. (Diario Hoy, 2013)
En Guayaquil existen mas de 700 centros de ejercitacion fisica, en Cuenca
unos 400. A los centros asisten en promedio entre 1.500 personas por mes. El
promedio que los clientes pagan se encuentra entre los USD 40 a USD 80
dolares mensuales por las clases y USD 70 a USD 100 dolares por las

membresias.



La industria no requiere una inversion alta en cuanto a la infraestructura debido
a que no se usan maquinas para su practica y se aprovecha también el aire
libre para poder desarrollar las clases. Por otro lado, en cuanto a la inversion
de entrenadores, se debe considerar un rubro especifico debido a que son

personas capacitadas y especializadas en las técnicas alternativas.

Segun la Revista Lideres (Revista Lideres, 2014) en los ultimos 5 afios el
crecimiento de entrenadores ha sido exponencial y ese crecimiento se debe al
alza del incremento de personas que buscan realizar ejercitacion fisica. El ser
entrenador se ha convertido en una profesibn mas y hay que estar
actualizandose constantemente, la competencia en el mercado es igual que
todas las demas profesiones. Las funciones de ser entrenador deportivo va
mas alla de solo dar ordenes, involucran temas de nutricion, anatomia,
primeros auxilios, biologia, entre otros que ayudan a complementar el trabajo

que realiza.

En el mercado existen muchos entrenadores que se autodenominan como
profesionales, sin embargo, son personas que no tienen un titulo o certificado
que lo avale e incursionan en el mundo deportivo por la experiencia que han
obtenido a lo largo de sus afios. Por otro lado, hay quienes si se involucran en
el deporte en carreras relacionadas y luego buscan especializaciones en el
extranjero. En el Ministerio del Deporte no hay datos certeros de cuantos

entrenadores certificados hay en el pais. (Revista Lideres, 2014).

Segun los datos antes mencionados, se demuestra que la industria esta
teniendo un crecimiento y desarrollo en el pais y en la ciudad de Quito. La
industria se encuentra en una etapa de CRECIMIENTO. Esto genera una
oportunidad atractiva para ingresar al mercado y que mas competidores
ingresen por lo que hay que saber diferenciarse e implementar estrategias que
permitan generar un valor Unico hacia los clientes y éste sera el valor

diferencial para el Centro “Dharana”.
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Figura 1. Ciclo de vida de la industria.
Tomado del Kotler, 2012.

2.2 Factores econdmicos y regulatorios

En las figuras que se van a explicar en el documento, se hace un andlisis de
las estadisticas macroeconomicas del Banco Central del Ecuador de abril de
2015. Cabe mencionar que hay algunas cifras de los afios 2013, 2014 y 2015

que serviran para dicho analisis.

2.2.1 Producto Interno Bruto

A partir de enero de 2010 hasta el tercer trimestre de 2014, el PIB ha venido
teniendo un constante crecimiento economico de un 3.4%, ubicando al PIB en
USD 17,542 millones. La proyeccioén para el 2015 de la economia tiene muchas
variaciones de acuerdo a diversos entes debido a la baja del petréleo. El Banco
Central del Ecuador sostiene que el crecimiento sera de un 3.4%; mientras que
organismos nacionales e internacionales como la Comision EconOmica para
América Latina y el Caribe (CEPAL) sostiene un 3,8%; la Unidad de
Investigacion Econdmica EKOS de un 3,7%; y la Corporacién de Estudios para
el desarrollo (CORDES) del 1,7%. (Banco Central del Ecuador, 2015)
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Figura 2. Producto Interno Bruto.
Tomado del Banco Central del Ecuador, 2015.

La economia ecuatoriana tiene un crecimiento constante anual beneficiando al
pais y a los ciudadanos por generar empleo y produccién generando asi
confianza en las familias, empresas y mercados ecuatorianos brindando un

mayor poder adquisitivo y mayores inversiones.

Sin embargo, para este 2015, la economia ecuatoriana esta estancada debido
a las constantes bajas del precio del petréleo lo que ha motivado al Gobierno a
realizar varios ajustes en la economia como son las restricciones a las
importaciones de 23 sub partidas arancelarias lo que ha provocado el alza de

precios de varios productos y servicios que podrian afectar a la industria P85.

A continuacién, se presenta datos importantes para el giro del negocio en

relacion a la contribucion que tiene el sector de ensefianza al crecimiento del

PIB.
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2.2.2 Contribuciones al crecimiento por sector econémico

TASAS DE VARIACION t/t-4 POR INDUSTRIA CONTRIBUCIONES AL CRECIMIENTO t/t-4
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Figura 3. Contribucion por sectores econdmicos al crecimiento del PIB
Tomado del Banco Central del Ecuador, 2015.

El sector de ensefianza y servicios sociales y de salud tiene una contribucion
positiva del 0.19 al crecimiento del PIB. Esto indica que este sector esta
aportando al crecimiento del econdmico del pais beneficiando la aparicion y

desarrollo de nuevas empresas relacionadas a este sector.
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Tabla 3. Crecimiento anual industria Ensefianza

2003 2.186.482 2,6

2004 2.680.823 3,6
2005 3.099.350 4,8
2006 3.525.031 4,2
2007 3.932.127 4.5
2008 4.726.952 57
2009 5.184.997 7,8
2010 5.750.070 7,2
2011 5.995.846 4,6
2012 6.943.301 6,8
2013 7.453.974 1,6
Tomado de Banco Central, 2015.

La industria de ensefianza (P85), desde el afio 2003 al 2013 ha tenido un
crecimiento variado y sostenido. Se considera este factor como un beneficio
para emprender en nuevos negocios relacionados a la industria. EI Gobierno,
mediante su politica de nuevos sectores estratégicos y el Cdédigo de la
Produccion, permiten el crecimiento de emprendimientos brindando facilidades
y beneficios fiscales y tributarios para la creacion de nuevos negocios en el
pais como se los menciona la Tabla 7 del presente documento.

2.2.3 Ingreso per capita

Tabla 4. Ingreso per capita

2010 2011 2012 2013
Ecuador | $4.636,70| $5.199,70| $5.655,90| $ 6.002,90
Tomado de Banco Mundial, 2015.

Segun el Banco Mundial (2015) para el afio 2013, el ingreso per capita por
persona fue de $ 6.002,90 dolares. Teniendo un ingreso relativamente medio,
se puede deducir que los ecuatorianos disponen de un margen aceptable para
destinar cierta cantidad de dinero en empresas de ensefianza y ejercitacion
fisica.
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2.2.4 Tasas de interés
2.2.4.1 Tasaactiva

Segun la tendencia, la tasa activa al mes de abril del 2015, es de 8.09% Al
tener un interés relativamente alto, limitara la posibilidad de solicitar préstamos
a los bancos lo que dificultaria el poder tener un capital para la inversion del

negocio.

Tabla 5. Variaciones de la tasa de interés activa.

abr-15 8.09 %
mar-15 7.31 %
feb-15 7.41 %
ene-15 7.84 %
dic-14 8.19 %
nov-14 8.13%
oct-14 8.34 %
sep-14 7.86 %
ago-14 8.16 %
jul-14 8.21 %
jun-14 8.19 %
may-14 7.64 %
abr-14 8.17 %
Tomado de Banco Central Ecuador, 2015.

Se detalla en la Tabla 6, la tasa activa referencial y la tasa activa maxima
segun el Banco Central para los distintos sectores que se pueden solicitar

préstamo.

Tabla 6. Tasas de interés activa referencial y maxima.

0, 0,

Tasa Activa Efectiva Referencial & Tasa Activa Efectiva Maxima %

anual anual
Microcrédito Acumulacion Ampliada | 22.18 M|cr_ocred|to Acumulacion 25.50

Ampliada

Microcrédito Acumulacion Simple 24.86 | Microcrédito Acumulacion Simple | 27.50
Microcrédito Minorista 28.02 | Microcrédito Minorista 30.50
Productivo Corporativo 8.09 | Productivo Corporativo 9.33
Productivo Empresarial 9.54 | Productivo Empresarial 10.21
Productivo PYMES 11.16 | Productivo PYMES 11.83

Tomado de Banco Central Ecuador, 2015.
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La opcion de solicitar un crédito se podria tomar en cuenta en caso de que el
Centro de Acondicionamiento Fisico y Ejercicios Funcionales necesite inversion
o fondos para su correcto funcionamiento. Las tasas de los microcréditos son
altas, debido a que los préstamos de menos de USD 100.000 délares tienen un

riesgo muy elevado a la hora de solicitar préstamos.

2.2.5 Inflacién

La tasa de inflacion ha venido variando durante los ultimos afios. En el afo
2008 hubo un porcentaje de 8.83% siendo este muy alto en relacion a los
altimos afos. Posteriormente, ha venido decreciendo el porcentaje hasta
diciembre de 2014 en un 3.67%, representando una estabilidad razonable y

permitiendo un desarrollo productivo del mercado y del pais.

Segun el INEC, Quito se encuentra dentro de las ciudades que menos inflacion

tiene en relacion a las demas ciudades del pais. (INEC, 2015)

10 - 8.83

332 333 3.67

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 4. Inflacién a diciembre de cada afio.
Banco Central Ecuador, 2015.

Como se muestra en la Figura 4, la inflacion a marzo de 2015 se encuentra en
4.39% muy superior al porcentaje en relacion al mismo mes del afio pasado de
1.95%. Esta alza se da debido a las restricciones que han existido en las
agrupaciones de Bebidas Alcohdlicas; Bienes y Servicios Diversos; Alimentos y
Bebidas No Alcohdlicas y Educacién. Dicha inflacion puede causar incremento
en los precios de los materiales, equipamientos, accesorios e inmuebles que se

usaran en el Centro.
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Figura 5. Inflacién anual a cada mes.
Banco Central Ecuador, 2015.

El sector de recreacion y cultura, en el que se encuentra ubicado el Centro de
Acondicionamiento, tiene un inflacién anual de 1.56%. Es un porcentaje baja en
relacion a otros sectores, lo que se convierte en una oportunidad para
emprender en negocios relacionados a la industria. (Banco Central del
Ecuador, 2015)

PONDERACION

BEBIDAS ALCOMOLICAS, TABACO Y ESTUPEFACIENTES (0.66) = = 827
ALDJAMIENTO AGUA ELECTRIC, GAS Y OTROS COMB (8.30) 685
BIENES Y SERVICIOS DIVERSOS (9.86) 879
EDUCACION (5.09) E 3 551
TRANSPORTE (14.74) 5.04
GENERAL 3 3.76
RESTAURANTES Y HOTELES (7.96) 3.67
MUEBLES ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION (5.86) ——— R 1}
ALMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOROUICAS (22.45) —— 2 95
SALUD (7.34) N 289
RECREACION Y CULTURA (5.30) e 1956 |
PRENDAS DE VESTIR Y CALZADO (7.69) = 056
COMUNICACIONES (4.74) c— 058

Figura 6. Inflacion anual.
Banco Central Ecuador, 2015.

2.3 Factores regulatorios

Dentro de las normativas y leyes que una empresa establecida en el pais debe
regirse esta: permisos para la constitucion de una compaiiia, tributaciones y
permisos sanitarios y del Municipio (LUAE), permiso de bomberos, registro de
patente, registro de marca (IEPI) y las regulaciones del reglamento de salud y
seguridad laboral. Toda esta reglamentacion sera indispensable para la

implementacion del Centro en la ciudad de Quito.
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2.3.1 Constitucién de una compafia

Para constituir la empresa se debe regir a los parametros de la
Superintendencia de Compafiias y Valores siguiendo el proceso reglamentario

que se muestra en la Tabla 7.

Tabla 7. Proceso para crear una empresa en el Ecuador

e Dirigirse a la Superintendencia para
reservarlo.

e En caso de que no esté registrado hay un

Nombre de la empresa plazo de 30 dias de reserva.

e Abrir la “Cuenta de Integracion de
Capital”, monto minimo de USD 400
dolares.

e Debe ser elaborado por un abogado y

Escritura de la Constitucion i
notariado.

e Una vez aprobada, ingresarla a la
Superintendencia y al Registro Mercantil.

e En caso de errores, sera devuelta para
Su correccion.

Registro Mercantil

Registro en la e Cuando haya sido inscrita en el Registro
Superintendencia de Mercantil, inscribir en el libro de registro
Compainiias en la Superintendencia.
Creacion del RUC e Crear el RUC en el SRI.

Tomado de Superintendencia de Compafiias y Valores, 2014.

2.3.2 Tributaciones

Las empresas en el Ecuador, deben estar sujetas a las tributaciones. Debido a
las transacciones y actividades economicas. (Lataxnet, 2015) Los principales

impuestos son:

Impuesto a la renta.- Es del 22% sobre la totalidad de los ingresos gravables.

Si una empresa reinvierte sus utilidades, tiene una reduccion del 10% del
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impuesto. Las compafiias actian como agente de retencibn en pagos o

créditos que brindan el servicio a personas y/u organizaciones.

Impuesto al Valor Agregado.- Mas conocido como el IVA, su porcentaje es del
12% sobre todos los bienes y servicios prestados. Sin embargo, en sectores

como la salud y educacion la tarifa es del 0%.

Impuesto a los consumos especiales.- En cuanto al Centro, esta exento del ICE
que es un impuesto a bienes especiales como el tabaco, bebidas alcohdlicas,

vehiculos, entre otros.

Impuesto del municipio sobre los activos totales.- Tarifa del 0.15% aplicada por

el Municipio correspondiente sobre los activos totales de la empresa.

Pago de utilidades a trabajadores.- este valor se paga cada 15 de abril de cada

afio y corresponde al 15% de utilidades generadas por la empresa.

Todas estas tributaciones deben ser tomadas en cuenta a la hora de constituir

el Centro y estar dentro de las responsabilidades legales a cumplirse.

2.3.3 Permisos sanitarios y del Municipio

En la Constitucién de la Republica del Ecuador en el articulo 361, menciona
qgue el Estado es quien debe ejercer rectoria en el sistema de salud nacional a
través de un ente que regule, norme y controle todas las actividades
relacionadas a la salud. (Ministerio de Salud Publica, 2014)

Las empresas también deben regirse al LUAE, documento habilitante del
Municipio Metropolitano de Quito, que autoriza el ejercicio de actividades
econdémicas de cualquier establecimiento ubicado en la ciudad. Para lograr este
documento se lo puede hacer mediante la pagina web del Municipio o con el
formulario impreso. (Servicios Ciudadanos Quito, 2015)
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Se debe seguir el siguiente proceso:

¢ Informe de compatibilidad y uso de suelo.
e Permiso sanitario y de bomberos.
¢ Rotulacion del negocio y permiso ambiental.

e Licencia y permiso de funcionamiento anual de la intendencia de Policia.

2.3.4 Permiso de bomberos

Permiso que el Cuerpo de Bomberos emite a los locales para su
funcionamiento. Existen 3 tipos de permisos, para la industria de Ensefianza se
usard el permiso de Tipo A que son empresas, industrias, fabricas, centros,
entre otros; en el cual se encuentra la actividad del Centro de

Acondicionamiento. (Cuerpo de Bomberos, 2015)
Los requisitos son:

e Inspeccion del local por parte del Cuerpo de Bomberos.
¢ Informe de la inspeccion.

e Copia de RUC y de la calificacion.

2.3.5 Registro de patente

La patente es un registro obligatorio aplicado a personas naturales, juridicas,
sociedades que se encuentren dentro de Quito que realicen actividades
comerciales, financieras, industriales y profesionales. Dicho proceso se puede
hacer a través de la pagina web de Servicios Ciudadanos de Quito. (Tramites

Ecuador, 2013) Los requisitos son:

e Formulario de inscripcién de patente.
e Copia de cédula de identidad y papeleta de votacion del representante

legal.

El nombre del Centro sera: Dharana Centro Deportivo. La palabra Dharana

proviene del sanscrito “concentracion completa o concentracidén correcta”. Su
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nombre se basa en la combinacién de ejercicio fisico y mental que se

desarrollara en el Centro.
2.3.6 Registro de marca (IEPI)

Al abrir un nuevo negocio en el pais, es necesario protegerlo de alguna forma
para evitar un mal uso de terceros. El Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual, es el ente regulador de las marcas en el pais. Al registrar la marca,
se estan registrando y protegiendo, nombre; logotipo y demas caracteres

asociados a la empresa. (Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual, 2015)

Para registrar una marca es necesario:

e Depositar USD 208 ddlares en el Banco del Pacifico.

e Ingresar al portal web del IEPI a la seccién formularios.

e Llenar el formulario a computadora, imprimirla y firmarla.

e Adjuntar 3 copias de la solicitud a blanco y negro y 2 copias el
comprobante de pago.

e Persona natural, se debe adjuntar la copia de cédula.

e Persona juridica, se debe adjuntar una copia notariada de ser el
representante legal de la empresa.

e Se debe adjuntar seis (6) imagenes a color de la marca de 5cm por 5¢cm.

e Juntar y entregar todos los documentos al IEPI.

2.3.7 Reglamento de salud y seguridad laboral

Todas las organizaciones y empresas dentro del pais deben cumplir la
normativa de Seguridad y Salud laboral. Hoy en dia, el Ministerio de Trabajo y
el IESS, se encargan de controlar el cumplimiento de dicha normativa e
implementacion dentro el lugar de trabajo. (Ministerio de Relaciones Laborales,

2013) Dentro de las principales obligaciones que se debe cumplir esta:

e Cumplir el Reglamento de Seguridad y Salud laboral.

e Adoptar medidas de prevencion en el lugar de trabajo.
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e Mantener un adecuado espacio de trabajo.
e Instruir sobre los riesgos de trabajo en las distintas areas.

e Dar un ejemplar del reglamento a los trabajadores.

En el articulo 434 del Cddigo de trabajo, menciona que una empresa que
cuente con mas de 10 trabajadores, debe tener un Reglamento de Higiene y
Seguridad. (Ministerio de Relaciones Laborales, 2013) El proceso para obtener
la aprobacion es el siguiente:

1.- Ingreso de documentacion de la empresa en el Ministerio.

o Solicitud de aprobacién por parte del representante legal dirigido el
Director regional de Trabajo.

o CD con el Reglamento en formato Word.

o Formulario RHS-001 disponible en la pagina web del Ministerio.

o Resultado examen de riesgos de la empresa.

o Copia certificada del nombramiento del representante legal.

o Copia de cédula y papeleta de votacion del representante legal.

o RUC.

o Certificado de Cumplimiento de Obligaciones del IESS.

o Declaracién Juramentada del representante legal.
2.- El Ministerio revisa la documentacion.
3.- En caso de existir observaciones el representante legal debera subsanar la
documentacion. Si no existen observaciones, el Ministerio entrega el
Reglamento aprobado y su resolucion emitida.
2.4 Factores politicos

2.4.1 Estabilidad politica

Desde el afio 2007, el Presidente Constitucional del Ecuador ha sido el Eco.

Rafael Correa. Desde su eleccion hasta el dia de hoy el Presidente sigue en su
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cargo dando asi una estabilidad politica que permite reactivar en el pais la
economia para que la industria sea mas atractiva para inversionistas. En los
altimos afios, se han manejado varias restricciones sobre las importaciones
que han ayudado al empresario ecuatoriano a desarrollar nuevas ideas de
negocio locales. A su vez, dichas medidas también han incrementado el costo
de vida de cada habitante en el Ecuador.

Existiendo una estabilidad politica, es una oportunidad para las empresas y a
su vez para la industria de ensefianza de yoga y otras técnicas, generando asi

una confianza para invertir en el desarrollo de nuevos emprendimientos.

2.4.2 Gobierno

Debido a la estabilidad politica en el pais, ha existido un incremento en el gasto
publico en temas de educacion creando nuevos colegios y universidades;
centros de salud y hospitales publicos; y, campafias deportivas para fomentar

la practica deportiva.

El gobierno actual ha empezado a reestructurar los mdultiples procesos
ineficientes del entorno politico, social y deportivo. Como se mencion6 antes en
el apartado de tendencias, el gobierno ha venido fomentando mucho el entorno
social complementado con el deporte y es asi como se han creado 4 centros de
alto rendimiento en las distintas ciudades del pais para la competicion élite y se
ha fomentado diversas campafias deportivas y sociales. Ademas, también se
han creado algunos planes, leyes, programas y proyectos para mejorar la

reestructuracion de los procesos internos del gobierno.

Planes y leyes.- Se encuentra el Plan del Buen Vivir que involucra a la
sociedad con el deporte, el plan de desarrollo, el plan de descentralizacion y la
ley organica de regulacion y control del poder del mercado como se muestra en
la Tabla 8.
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Tabla 8. Planes y leyes nacionales

Plan Nacional del Buen Vivir
2013 - 2017

Articulacién de politicas publicas con la gestién e
inversion publica. Los objetivos son: Construir el
poder popular; enfocar los derechos del Buen
Vivir 'y transformar el sector econdmico
productivo.

Plan Nacional de Desarrollo
2007- 2010

Proyecto politico de cambio que termina con la
improvisacion de las politicas publicas.

Plan Nacional de
Descentralizacion

Para procurar el Buen Vivir en el pais, se
establece una politica de recuperacion de los
sectores del gobierno.

Ley Orgénica de Regulacion y
Control del Poder de Mercado

Ley que ampara y protege a consumidores,
empresarios y pequefios productores de abusos
monopdlicos.

Tomado de SENPLADES, 2015.

Dentro del Plan del Buen Vivir, se mencionan dos objetivos claros para el

desarrollo de la parte social y deportiva de los ecuatorianos que tiene relaciéon

con el objeto del negocio como se muestra en la Tabla 9.

Tabla 9. Objetivos del Buen Vivir vinculados al deporte

e Masificar las actividades

Objetivo 3

Mejorar la calidad de
vida de las personas.

3.7
Fomentar el tiempo
dedicado al ocio y
uso del tiempo
libre en actividades
deportivas, fisicas
e intelectuales.

deportivas y recreativas.
Impulsar la practica deportiva.
Proponer y disefiar mecanismos
de activacion deportiva.
Impulsar a organizaciones y
empresas para involucrase en el
deporte.

Objetivo 4
Fortalecer las
capacidad de la
ciudadania.

4.1
Fortalecer la
formacion
profesional de
deportistas de
élite.

Promover la practica deportiva.
Crear espacios para a practica
deportiva.

Disefiar nuevos programas.
Fomentar la formacion deportiva.
Generar mecanismos de apoyo al
deportista.

Tomado de Buen Vivir, 2015.
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Programas y proyectos.- En la busqueda de aumentar la competitividad y la
productividad de la Micro, Pequefia y Mediana empresa, se han desarrollado

algunos programas que se detalla en la Tabla 10.

Tabla 10. Programas y proyectos

Programa global y sectorial para el
desarrollo de las pymes

Contribuye al mejoramiento de la
competitividad del sector de la
pymes.

Proyecto de formacion de clusteres y
redes productivas

Fomento del crecimiento de
productividad y competitividad de
pequefias y medianas empresas.

Programa de desarrollo de
emprendedores

Fomentar la creacion de
empresas mediante herramientas
no financieras.

Observatorio de empresas

Almacenamiento de datos sobre
empresas.

Proyecto de capacitacion para empresas
para la mejora de su competitividad

Mediante cursos de capacitacion
continua se fomenta la
modernizacién empresarial.

Proyecto de ferias y promocién de las
mipymes artesanias

las
la

Fomenta el crecimiento de
empresas mediante

participacion en ferias.

Tomado de SENPLADES, 2015.

Estos proyectos y programas son una gran iniciativa para las MIPYMES debido
a que ayudan a fomentar el desarrollo integral, mejorar los aspectos financieros

y el deseo de incursionar en nuevos negocios y emprendimientos.

Este apoyo del gobierno hacia la practica y ejercitacién deportiva se convierte
en una oportunidad para la creacion de nuevos centros destinados brindar este

servicio.

2.5 Factores tecnolégicos

Hoy en dia el uso de la tecnologia es imprescindible para el buen
funcionamiento de una compafia. Ademas de saber usar todos los medios
digitales para hacerse conocer en el mercado, se debe crear relaciones con los

clientes y brindar toda la informacion necesaria a los mismos. Estar a la
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vanguardia es esencial para las empresas hoy en dia y gestionen de manera

correcta las tecnologias de la informacion.

El uso de Internet, permite generar nuevas maneras de conseguir clientes y
comodidades para los mismos. En el pais, segun un estudio realizado por El
Ministerio de Telecomunicaciones y Sociedad de la Informacién, 66 de cada
100 personas usa internet, en porcentaje alrededor del 44% de la poblacion.

(Consejo de Regulacion y Desarrollo de la Informacion y Comunicacion, 2015)

El 32% de las personas que usa internet, lo hace como fuente de informacion;
el 16.9% de las personas posee un teléfono inteligente; y el 51.3% de la
poblacion de 5 afios en adelante, posee por lo menos un celular.
Adicionalmente, en Ecuador existe un promedio de mas de 8.000.000 millones
de usuarios en redes sociales. (ARCOTEL, 2014)

Estas estadisticas se convierten en una ventaja porque se puede usar estas
herramientas para comunicar de mejor forma a los clientes brindandoles asi
una mayor comodidad al realizar pagos directos por la pagina web e innovacion

de procesos y generacion de ideas.
2.6 Factores Ecologicos

Es importante mencionar que cualquier empresa o industria en el Ecuador, sea
esta nueva o ya establecida, debe regirse a la Ley de Gestion Ambiental. La
Ley permite que cada ciudadano en el territorio ecuatoriano, tenga el derecho y
la potestad de vivir y tener un ambiente sano y libre de toda contaminacion.

Esta medida se debe tomar en cuenta a la hora de establecer el Centro.
2.7 Factores Sociales

2.7.1 Factores demograficos

La poblacion femenina representa el 50.5% del total mientras que la masculina
es del 49.5%. Ademas, segun el INEC, en los proximos seis afos la poblacion

femenina se incrementara en un 9.36% y la masculina en 9.14%.
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Segun el INEC, el rango de edad promedio se encuentra entre los 20 y 35
afos. Este rango de edad es practicamente la poblacion productiva del pais. La

distribucion de las edades se encuentra en la Tabla 11.

Tabla 11. Poblacion del Ecuador por edades en porcentaje

<1 afio 336.328
1-4 1.350.471
5=l 1.679.973
10-14 | 1.615.587
15-19 | 1.514.164
20-24 | 1.390.316
25-29 | 1.275.550
30-34 | 1.172.832
35-39 | 1.057.356
40 - 44 935.873
45 - 49 825.984
50-54 717.270
55-59 598.561
60 - 64 479.614
65 - 69 373.082
70-74 279.507
75-79 196.452

80y Mas | 228.546

Tomado de INEC, 2014.

Estas variables ayudaran para determinar el publico objetivo al que el Centro
se va a dirigir, servira para determinar cual serd la muestra representativa

especifica que se debera tomar para el plan de investigacién e mercados.
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2.7.2 Clasificacion de la poblacion
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Ocupados plenos
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= & b “u2 39.8 433 438
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Figura 7. Distribucion del PEA.
Tomado del Banco Central del Ecuador, 2015.

A diciembre de 2014, la poblacién considerada ocupada plena se encuentra en
un 51.4%, los subocupados en un 43.8%, los desocupados en un 4.5% y los
ocupados no clasificados en un 0.03%. Mas de la mitad de la poblacion tiene

un trabajo e ingresos lo cual permite que puedan destinar tiempo y dinero para

: : 2010/2011|2011|2011|2011{2012{2012 {2012 2012|2013 | 2013|2013 |2013 | 2014 | 2014)| 2014|2014
CLASIFICACION DE LA POBLACION | Dic. |Mar.|Jun. {Sep. | Dic. |Mar. | Jun. |Sep.| Dic. | Mar.|Jun. |Sep. | Dic. |Mar. [Jun.| Sep.| Dic.
Poblacion en Edad de Trabajar (PET) 840| 845 84,6) 83,5 837 839 839 843| 849( 847 847( 832 824| 822| 81,3] 816 70,5
Poblacion Econémicamente Activa (PEA) 54,6] 555 54,6| 552| 554 572 56,6 551| 54,7 549 556| 552| 535| 540| 546 549 63,0
Ocupados 939| 930] 936 M5 M9 95,1 948 954| 95,0 954| 951 954[ 951] 944| 943 953 955
Ocupados No clasificados| 12] 18 13| 09 08 13[ 20| 20/ 31| 191935 22| 03] 04 03 04 03
Ocupados Plenos a56| 41,2| 456 47,9) 49| 99| 499| 511) 52| 484| 467 504 515| 497| 527 539 514
Subocupados 47,1] 500] 46,7) 457) 442) 439) 430] 42.3| 39.8| 450( 464[ 429] 433| 444| 413) 411) 43§
Visibles 95( 105 85 86| 76 88 73] 80 61 83 94 71 81 85 81 83 94
Otras formas | 37,7 395 383 371| 367 35,1 357 343| 38| 367 37.0] 358] 353] 359 331 328 14
Desocupados/Desempleados 61 70 64 550 51 48 52| 46] 50| 46| 49 46| 49 56 57 47 45
Cesantes 421 52 44 47 331 40 38 35 31| 35 34 37[ 30[ 41 37 34 33
Trabajadores Nuevos 19 18 19 08 18 09 14 11 15[ 12 15 08 18 15 20 12 13
Desempleo Abierto 450 570 51| 48 39 42] 43| 41| 40| 42] a1] 40 37] 47| 47 39 37
Desempleo Oculto 16 13| 12| 07 12| 06 08 05 10f 05 08 06 12| 09] 10 07 08
Poblacién Econémicamente Inactiva (PEI) a454] 45| 454) aa8) 46| 428 434] a9 453| 45.1] 444) 48| 465| 460] 454 451 37,0
Figura 8. Clasificacion de la Poblacién.
Tomado del Banco Central del Ecuador, 2015.

A diciembre de 2014, la poblacién en edad de trabajar representan el 70.5% del
total de la poblacion ecuatoriana. El porcentaje de la poblacién
econOmicamente activa es del 63% de los cuales el 95.5% esta en ocupacion

plena y un 45% son desocupados o0 desempleados. La poblacion
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econdmicamente inactiva representa el 37%. Este analisis, ayudara en la
investigacibn de mercados para segmentar el mercado objetivo y conocer

detalladamente qué caracteristicas tendra el usuario del Centro.

2.7.3 Estratos sociales

El dltimo dato que se encuentra en sobre los estratos sociales del Ecuador,
data del afio 2012. Los estratos sociales en el Ecuador se dividen en cinco: el A
que es la clase alta representa el 1,9% de los hogares, el B clase media-alta
representa el 11,2%, el C clase media representa el 22,8%, el C- clase media-

baja representa el 49,3% y D clase baja representa el 14,9%.

Figura 9. Estratos sociales.
Tomado de INEC, 2012.

Estos datos permitirdn conocer junto a la clasificacion de la poblacion, el

mercado objetivo del Centro a determinarse en la investigacion de mercado.

2.7.4 Cambios en el estilo de vida

En los ultimos afios ha dominado el comportamiento de las personas por
realizar practica deportiva y que los nifios a su vez combinen su aprendizaje
académico con el deportivo. La actividad deportiva no solo cuida el cuerpo sino
también abre la mente y estimula su comportamiento. Cuando un deporte esta

bien aplicado es innegable que presta una alta funcién social.
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Es asi, como se menciond anteriormente, el gobierno mediante sus programas
y leyes esta invirtiendo en el desarrollo deportivo de la poblacién fomentando
un estilo de vida saludable y deportivo. La poblacion ecuatoriana esta mucho
mas preocupada por mantener un adecuado cuidado de su cuerpo y de su
salud. Buscan realizar ejercitacion fisica, sea en casa, en los parques, en
gimnasios o centros que les permitan poder hacer del deporte parte de su vida
diaria generando asi una gran oportunidad para implementar un Centro de

Acondicionamiento Fisico en la ciudad de Quito.
2.7.5 Distribucion del tiempo

En la figura 10, se detalla la distribucion en horas a la semana que tanto

hombres como mujeres destinan a diferentes actividades.

90:07  91:.02
L

id 1% 19

Actividades Personales Aprendizaje y estudio Necesidades Personales Tiempo Propio Medios de Ci icaciény  Convi Y
Lectura recreativas

mHombre M Mujer M Diferencia

Figura 10. Distribucion del tiempo en horas a la semana.
Tomado de INEC, 2012.

A las actividades personales, las mujeres dedican 91.02 horas a la semana y
los hombres 90.07 horas. A las necesidades personales los hombres dedican
65.55 horas y las mujeres 67.26. A la convivencia y actividades recreativas los
hombres emplean 10.17 horas y las mujeres 9.54. En general tanto hombres
como mujeres emplean bastante tiempo para si mismos y realizar actividades
varias generando asi una oportunidad para el Centro, al saber que las

personas si destinan tiempo para actividades deportivas y de ejercitacion.
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En la Figura 11, se muestran el porcentaje de tiempo que una persona destina
en su vida diaria. En mujeres el 5.5% de su tiempo destinan a connivencia y
actividades recreativas; mientras que los hombres destinan 6.5% del tiempo a

dichas actividades.

Mujer

W Trabajo, traslado y tiempo en buscar trabajo en
el mercado laboral

WActividades de autoconsumo

B Trabajo doméstico interno del hogar

M Trabajo doméstico externo del hogar

W Cuidado a menores 12 afios, personas con
discapacidad

W Act. No remuneradas para otros hogares, para
la comunidad y voluntario

W Aprendizaje y estudio

1 Convivencia y activi

Medios de Comnunicacion y Lectura

1 Necesidades Personales

1 Tiempo Propio

Hombre W Trabajo, traslado y tiempo en buscar trabajo en
el mercado laboral

2,3% W Actividades de autoconsumo

i Trabajo doméstico interno del hogar

MTrabajo doméstico externo del hogar

m Cuidado a menores 12 afios, personas con
discapacidad

W Act. No remuneradas para otros hogares, para
la comunidad y voluntario

W Aprendizaje y estudio

1 Convivencia y activ

Medios de Comunicacién y Lectura

W Necesidades Personales

# Tiempo Propio

Figura 11. Distribucion del tiempo en porcentajes.
Tomado de INEC, 2012.

2.8 Canales de distribucion

En la industria de Ensefianza de yoga y otras técnicas, no se requiere de
intermediarios en el proceso de venta, debido a que los clientes interesados en
obtener el servicio, deben acercarse a las instalaciones para poder inscribirse y
poder tomar las clases; lo que significa que se usara un canal de distribucion
directo.
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El canal de distribucién directo, no tiene niveles de intermediarios y consiste
basicamente en que el Centro vende directamente a los clientes. (Kotler &
Armstrong, 2008, pags. 302-303)

Centro

‘ Consumidores

Figura 12. Canal de distribucién directo.
Tomado de Kotler, P., & Armstrong, G., 2008.

Los usuarios llegan a conocer los centros y espacio deportivos por medio de
publicidad del mismo en redes sociales, radio y/o television. A este concepto
segun Lambin, se lo conoce como cibermediarios. Es decir, apoyandose en el
factor tecnoldgico, se usara la herramienta del internet y redes sociales para
generar un mayor valor al usuario, permitiendo a este poder realizar sus
tracciones mediante la pagina web y conocer a detalle toda la informacion del
Centro desde su casa o trabajo sin acudir al mismo y asi tomar una decision de

compra.

2.9 Cadena de valor

Mediante el analisis hecho de la industria, la misma no cuenta con una cadena
de valor estructurada que le permita gestionar sus actividades principales y de
apoyo de una manera efectiva. Es por eso que se pretende desarrollar una
cadena de valor adecuada para el Centro y asi generar una diferenciacion clara

respecto a la competencia.

Mediante la cadena de valor se analiza las actividades principales y de apoyo
que tiene el Centro para generar valor al servicio que se le ofrece al cliente. En
esta, se detallan las funciones de cada area del Centro y como cada una

agrega un valor final para generar una ventaja competitiva.



32

Infraestructura Financiamiento, Viabilidad, Planificacion.

Gestion Recurso
Humano
Gestion

Administrativa

Reclutamiento y Capacitacion.

Actividades de
Apoyo

Servicios, Adquisidores, Mejoras.

Logistica Marketing y

. 2 Operaciones Servicios
interior ventas

Actividades
Principales

\/ NS

Figura 13. Cadena de Valor.
Tomado de Fred. 2003.

Actividades principales: Son aquellas actividades que se encuentran
relacionadas completamente con el servicio que se brinda. En el centro no se

va a usar la logistica exterior o de salida debido a que no se esta produciendo

un producto final.

e Logistica interior
e Recepcion de los insumos e implementos deportivos, su
almacenaje y correcta distribucion dentro del Centro para cada
clase existente dentro del mismo.
e Marketing y ventas
e Encargados de la analizar y gestionar las relaciones con el
cliente; promocién del Centro; manejo de la imagen vy
comunicacién; planteamiento de estrategias a corto y mediano
plazo; y administracion del canal de venta directo con el

consumidor.

e Operaciones
e Se encargara de la instalacion del Centro en su todo, el
mantenimiento, reparacion, distribucion de las clases y los
implementos deportivos para un correcto funcionamiento de las

actividades diarias de cada clase.
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e Servicios
e Se encargard de la atencion al cliente y brindar toda la
informacion posible al mismo, solucionar inquietudes y dudas,
buscar alternativas constantemente para mejorar la experiencia
del usuario al entrar al Centro. Mantener un seguimiento al cliente
mediante un servicio post venta para poder brindar un mejor

servicio y generar lealtad con el usuario.

Actividades de apoyo: Son todas aquellas actividades que agregan un valor al
servicio final, sustentando a las actividades primarias y apoyandose entre si.
Dichas actividades no estan relacionadas directamente con el servicio
brindado.

e Infraestructura
o Evaluacion continua de mejoramiento del Centro en cuanto a sus
instalaciones para brindar mayor comodidad a los clientes y
generando asi una experiencia Unica de compra.
e Gestion Recurso Humano
o Buscar constantemente capacitacion y la mejora continua del
personal del Centro para brindar una mejor atencion. Brinda
ademas, seguridad a los clientes de que reciben un servicio de
calidad con personal capacitado y entrenado.
e Gestion Administrativa
o Encargados de la direccion de la empresa y de todos los recursos
que se manejan. Se enfocan en la mision y vision para redirigir

todas las actividades hacia estos apartados.

2.10 Las 5 fuerzas de Porter

Es una herramienta que permite realizar un analisis para comprender las

fuerzas que afectan la industria de forma global.
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~\
Amenaza de nuevos
competidores
S (Alta) 9
Poder de negociacion de ( Rivalidad empresas T Poder de negociacion de
proveedores competidoras clientes
(Bajo) L (Media) 9 {Alto)
( Amenaza productos A
sustitutos
% (Alta) 5
Figura 14. Fuerzas de Porter.
Tomado de Fred, 2003.

La escala de referencia es: alta (5 puntos), media (3 puntos) o baja (1 punto).
2.10.1 Rivalidad de empresas competidoras (media)

En la industria de la ensefianza de gimnasios y otras técnicas, cada centro se
diferencia a un segmento en particular y otros emplean servicios varios que
permite obtener una mayor cuota de mercado. Como se menciond
anteriormente, dentro de los principales competidores podemos encontrar
gimnasios, centros de yoga, boxes y otros centros de practicas deportivas.
Dentro de este aspecto entra en juego el precio del servicio que cada centro
impone y ahi es donde se debe diferenciar para dar un valor agregado y buen
valor al servicio que se da. Adicionalmente, la diferenciacion en cuanto a las
técnicas que se imparten es de agrado o desagrado de los consumidores.
Existen hoy por hoy algunos centros para realizar ejercicios fisicos, pero cada
uno esta destinado a la practica de una o varias técnicas que se imparten en
los mismos. Cada centro debe saber manejar adecuadamente su estrategia
para poder diferenciarse. Debido a lo antes mencionado, la fuerza de este

factor es media.
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2.10.2 Amenazas de nuevos competidores (alta)

La entrada de nuevos competidores al mercado, el cumplimiento de las
normas, la tributacion y los permisos sanitarios, estan reguladas bajo los
parametros establecidos por la Superintendencia de Compaiiias.
Adicionalmente, la implementacion de nuevos centros deportivos de
ejercitacion fisica ha sido debido que cada vez mas las personas estan
interesadas en cuidar su salud fisica y mental y el servicio que brinda cada
centro determina la demanda del mercado. Centros deportivos extranjeros
también podrian entrar en el mercado por lo que no se hace de menos esta
posibilidad. Analizando el proceso de entrada de nuevos competidores y sus
procesos a seguir y uniéndola a la inversidn gque es relativamente baja, hace

gue en nivel de fuerza sea alta.

2.10.3 Poder de negociacion de clientes (alto)

En la industria, existen algunos centros para realizar ejercicios fisicos. Cada
centro cuenta con diferentes precios y servicios en dénde los clientes tienen la
potestad de elegir entre varios el de su preferencia. Cada centro brinda
distintos servicios, algunos mas especializados en alguna técnica o una mezcla
de varias. Dicho esto, los clientes tienen varias opciones por elegir donde

acudir y debido a esto, el poder de negociacion de los clientes es alto.

2.10.4 Amenaza productos sustitutos (alta)

En cuanto a productos sustitutos se pueden encontrar varios aspectos a tomar

en cuenta como:

e Centros de ejercitacion fisica, gimnasios y dojos cada uno con su oferta
de servicios y especializados en cuanto a su manejo de la actividad que

se realiza.
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e Otro factor son las empresas que comercializan maquinarias deportivas,

las cuales brindan a las personas otra alternativa para realizar ejercicio.

e Personas que compran implementos deportivos y realizan la actividad y
ejercitacion desde su casa o al aire libre en parques o hasta en sus

propias urbanizaciones.

En cuanto a productos sustitutos se encuentran varios factores lo que hace que

el poder en la industria sea alto.
2.10.5 Poder de negociacion proveedores (bajo)

Existen algunos proveedores de implementos y accesorios deportivos en la
ciudad de Quito especificamente. Dichos centros son informales y trabajan
directamente por correo o llamadas, otros son de mayor calidad y tienen su

centro de distribucidén. Dentro de los proveedores se puede encontrar:

e La casa de los Mil Deportes

e Mundo Deportivo Medeport S.A.

e Superdeporte S.A. (Marathon Sports)
o Kao Sports Center

e Megasportecuador

e Taurus

Los centros de ejercitacion fisica tienen la posibilidad de elegir entre varios
pero a su vez son pocos que dan un servicio de calidad y tienen en sus
haberes una cantidad suficiente de los materiales. Por dichos factores, el poder

de negociacion de proveedores es medio.

La figura 15 permite visualizar de mejor manera como se encuentran las 5
fuerzas de Porter en relacién al Centro. Las fuerzas que se deben prestar
mayor atencion son la de amenaza de nuevos competidores y la de productos
sustitutos debido a que estas fuerzas tienen una calificacion de 5 afectando a la

industria.
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\
Fuerzas de Porter

i Amenaza de
nuevos
competido...
)
Amenaza Poderde
‘ productos negociacion
sustitutos de... Calificacién
Poderde | “~_ Rivalidad
negociacién ~ empresas
de clientes competido...

\
Figura 15. Fuerzas de Porter.

2.11 Lacompafiiay el concepto de negocio

2.11.1 Laideay el modelo de negocio

El plan de negocio para la creacion del centro de acondicionamiento fisico y
ejercicios funcionales, consiste en la implementacién de un Centro en el cual
los clientes podran asistir a 4 clases de actividades diferentes con entrenadores
profesionales como: Fusion Fitness, Chi kung, Budokan y Meditacion Natara;.
Ademas, se contard con dos clases de actividades complementarias como el
Doga y las sesiones de estiramiento. Las técnicas a implementarse se
depurardn en la investigacion de mercado de acuerdo a las preferencias y

gustos del mercado obijetivo.

El Centro estara ubicado en el sector de Quito Norte. Para las diferentes clases
habr4d un horario definido en el cual los clientes podran elegir el de su

conveniencia.

Hoy por hoy, realizar una actividad fisica se ha convertido en parte de la vida
de las personas debido al estilo de vida que se lleva en una metrdpoli como lo
es Quito. Las personas consideran y saben que el ejercicio fisico y mental es

vital para su salud y al realizar una ejercitacion fisica de forma regular y
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sistemética, les ayuda a desarrollar estilos de vida saludables, prevenir
enfermedades, rehabilitarse de lesiones y mejorar su rendimiento corporal y
mental; lo que representa una gran oportunidad para la implementacion de un
Centro en el que se fomente el ejercitar no sélo la musculacion y tonificacion

sino también el ser interior, la mente de las personas.

El modelo de negocio se basa en ofrecer un servicio de ensefianza de técnicas
alternativas de ejercitacion fisica y mental en un Centro donde se cobrara un
precio de inscripcion y una membresia mensual; Las inscripciones vendran con
beneficios adicionales para fidelizar al cliente. Entre los beneficios que se
podran dar son: a) Descuentos; b) Promociones; c) Preferencia de atencion; vy;

d) Clases gratis para la familia entera de estiramiento y doga.

El atributo principal que es diferente en el Centro, serd las clases de
estiramiento. El estiramiento es esencial al momento de iniciar la préactica
deportiva. Los principales beneficios que permite un calentamiento previo y

posterior son:

e Contribuye a evitar lesiones en los musculos del cuerpo
e Evita lesiones y calambres

e Y, sobre todo, permite que las personas se sientan relajadas.

El realizar estiramiento se convierte en una medida preventiva para el cuerpo

humano y mejora el rendimiento deportivo.

2.11.2 Estructuralegal de la empresa

El Centro de Acondicionamiento Fisico y Ejercicios Funcionales se constituira
como una compafia de responsabilidad limitada. Este tipo de compafiia es
necesario tener dos 0 mas personas para su constitucion y en el que sus
obligaciones responden al monto de aportacion individual de cada uno. Al final,
en el nombre se pone “Compania Limitada” o su abreviatura correspondiente.

(Superintendencia de Compairiias, 2014) Es importante destacar que cuando



39

un socio quiera vender su accion, debera pedir permiso al resto de los socios,
lo que hace este tipo de estructura mucho méas segura. El nombre de la

empresa sera: Dharana Centro Fisico Cia. Ltd.

2.12 Mision, Vision, Valores y Objetivos

2.12.1 Misidén

Dharana Centro Deportivo es el espacio de transformacion donde se combina
la ejercitacion del cuerpo y la mente para activar las vidas de las personas
promoviendo un estilo de vida adecuado y logrando un bienestar individual.

2.12.2 Vision

Ser un Centro de ejercitacion fisica-mental que contribuya constantemente al
mejoramiento de la calidad de vida y bienestar de los usuarios mediante la

practica de técnicas integrales como eje principal en un lapso de 5 afios.

2.12.3 Valores

Los valores escogidos para el Centro son de suma importancia debido a que

cada uno se vera reflejado en el servicio brindado.

Integridad.- Consiste en estar en concordancia con las acciones que el Centro
desea promover, buscar la integridad en las clases impartidas y de cada uno de
participantes, que se sientan ellos mismo durante sus sesiones. Entregarse
constantemente a los participantes para ofrecer experiencias Unicas dentro del

Centro.

Profesionalismo.- Tener la capacidad y el compromiso de cumplir con lo que el
Centro brinda, un servicio de calidad y entrenadores capacitados para la
adecuada ensefianza de las técnicas. Cumplir con los beneficios que se

promete y hacer de esto una obligacién para cumplirlo.
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Comportamiento ético y moral.- Promover un comportamiento totalmente
respetuoso y acertado con el usuario brindando un espacio de confianza y

lealtad dentro del Centro.

Diversion.- Desarrollar un espacio de diversion en el Centro para permitir que

los usuarios tengan momentos positivos en su dia.

Pasion.- Dar lo mejor de cada uno de quienes forman el Centro, transmitir esa
pasion y deseo de obtener un espacio donde los participantes puedan
demostrar la pasion que llevan dentro al momento de realizar una ejercitacion
fisica buscando beneficios fisicos y mentales que le permitan tener una vida

sanay feliz.

2.12.4 Objetivos
Los objetivos deben ser especificos, mesurables, alcanzables, realistas y tener
un tiempo determinado para su ejecucipon. Se detallaran los objetivos a corto,

mediano y largo plazo.

2.12.4.1 Corto plazo

e Implementar al menos una nueva técnica alternativa cada afio para
diversificar el servicio y estar en constante innovacion.

e Crear un plan de fidelizacion para captar el 50% de los clientes del
Centro en un plazo de 1 afio mediante estategias de marketing.

e Incentivar al personal de Dharana que asista a 2 capacitaciones
anualmente gratis para brindar un mejor servicio al usuario.

e Captar mensualmente un promedio de 6 usuarios mediante estrategias

de promocion para incentivar su asistencia.

2.12.4.2 Mediano plazo

e Incrementar el nUmero de clientes en mas de un 60% el 2 aflo usando

estrategias de marketing y herramientas de fidelizacion.
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Desarrollar nuevas estrategias de promocion cada 2 afos a través de las
nuevas herramientas de marketing que surjan para generar mayor
interés en el usuario.

Elaborar un plan de mejora para el residefio de las clases del Centro al 3
afio mediante informacion valiosa proveniente de investigaciones de

mercado que se realice a los usarios y mercado objetivo.

2.12.4.3 Largo plazo

2.13

Mejorar la infraestructura del Centro al 5 afio para brindar un ambiente
innovador y 6ptimo al usuario generando mayor valor y posicionamiento
del Centro.

Lograr una identidad de marca de al menos un 60% de usuarios que
reconozcan el Centro y lo recomienden al 5 afio.

Usar estrategias de expansion para incursionar en nuevas ubicaciones
dentro de la ciudad de Quito y en el pais en un periodo de 5 afios

mediante la venta de franquicias y/o apertura de nuevos centros.

El producto y/o servicio

Se detallara los servicios que el Centro ofrecera a los clientes, con el fin de

ofrecer una experiencia y un ambiente adecuado para los consumidores

generando asi un valor diferenciador, cumpliendo asi las expectativas desde

gue el cliente llega hasta que se va.
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Tabla 12. Catalogo de servicios del Centro.

Tendré acceso para autos,
motocicletas y/o bicicletas. Su
capacidad serd de acuerdo a la
disponibilidad.

Espacio amplio y
seguro para los

Parqueadero
conductores.

Brindara toda la informacion del
Centro, horarios, servicios,
Atencion al cliente | precios, disponibilidad y demas
informacion que el cliente
necesite saber.

Una persona
encargada.

Realizar4 el seguimiento a los
clientes para conocer sus
Servicios post inquietudes, problemas, Una persona

venta necesidades, conocer su encargada.
experiencia y peticiones de
mejora.

Espacio donde se
pueda colocar sillones,
mesa, una T.V,
revistas, libros, entre
otros.

Brindar un espacio donde las
Salita de personas puedan descansar,
descanso estar tranquilas, conversar,

tener un momento agradable.

Brindar un espacio donde las
personas puedan cambiarse, y
asearse antes, durante y
después de las clases.

Una persona de
mantenimiento

Bafios y lockers
encargada.

Dentro del Centro, se usard las normativas de seguridad industrial y se podra
observar todas las sefialéticas e informacion pertinente sobre la ubicacion de
cada clase y area. Cada clase tendra su propio entrenador y estara arreglada

con todos los implementos deportivos usarse. Habra un botellon de agua en

cada clase.
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Las técnicas que se van a impartir se describen en la tabla 13.

Tabla 13. Catalogo de técnicas del Centro.

Fusion Fitness

Conjunto de ejercicios especificos
y concretos de diferentes
disciplinas que se concentran en
una clase Unica, orientada a
optimizar el entrenamiento de
rendimiento.

Sala para su realizacion,
implementos deportivos.

Chi kung

Terapia medicinal de origen chino
perteneciente a la misma rama
gue el taichi o reiki.

Sala para su realizacion,
implementos deportivos y
entrenador.

Meditacion Nataraj

Se refiere a la energia de danzar.
Es danzar y realizar una
meditacion total, es volverse la
danza

Sala para su realizacion,
implementos deportivos y
entrenador.

Sesion estiramiento

Ensefiar a estirar a las personas
antes, durante y después de la
ejercitacion fisica.

Sala para su realizacion,
implementos deportivos.

Doga

Es una oportunidad para practicar
sesiones de yoga en compaiiia del
perro.

Sala para su realizacion,
implementos deportivos y
entrenador.

Las fuentes de ingreso del Centro ser& el de cobrar un precio de inscripcion,

diario o mensual; y/o a través de afiliaciones mensuales mediante membresias.

Las inscripciones vendran con beneficios adicionales para fidelizar al cliente.

Estacionar
el automovil

Registro en
atencion al
cliente

Clase de
técnica

Ingreso a
bafios

—

Claves

O Acciénvisible
1.1 Accién invisible
. Producto basico

O Oy O AUy S

" Recepcionista *
brindatodala |
informacion

Entrenador

1 Limpieza de 1
prepara clase

bafos

Figura 16. Diagrama de flujo para la entrega de servicio.
Tomado de Lovelock & Wirtz, 2009.

Registro
salida

Ingreso a
bafios

1 Recepcionista

1 Limpieza de 1
. registra salida

bafios
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Al ofrecer un servicio, el diagrama de flujo de entrega del servicio sera como se
muestra en la Figura 16. El producto basico es el componente central que
desea el cliente, las acciones visibles son todas las actividades que el cliente
puede hacer y ver, la accion invisible es lo que el cliente no ve pero sabe que
se realiza. (Lovelock & Wirtz, 2009)

El diagrama, de flujo, muestra la naturaleza y la secuencia de pasos a seguir
en la entrega del servicio. Es la forma mas facil de entender la totalidad de la

experiencia que el cliente va a tener en cada accion que deé.

2.14 Estrategiade ingreso al mercado y crecimiento

Las estrategias dependen mucho del modelo de negocio y de la ventaja
competitiva que se desee seguir. En cuanto a la estrategia de ingreso al
mercado, se usara la matriz de las cuatro estrategias basicas; y la estrategia de

crecimiento la matriz Ansoff.

2.14.1 Estrategia de ingreso al mercado

Segun Lambin en el libro de Direccion de Marketing menciona que la estrategia
de ingreso al mercado de diferenciacion es: “Dar cualidades distintivas al
servicio que resulten significativas para el cliente y que creen algo que se
perciba como Unico y genere un valor adicional. (Lambin, Galluci, & Sicurello,
2009)

Al tener una variedad de centros de ejercitacion fisica en la Ciudad de Quito,
Dharana se quiere diferenciar por medio de la ensefianza de técnicas
completamente alternativas a las convencionales que seran validadas en la
investigacion de mercado segun los gustos y preferencias de mercado objetivo.
Ademas, se brindara técnicas complementarias que permitird a los clientes
poder recibir las clases en familia o con sus mascotas siempre contando con

entrenadores capacitados en un ambiente acogedor de paz y tranquilidad.
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2.14.2 Estrategia de crecimiento

La estrategia de crecimiento que se va a seguir es la de desarrollo de mercado.
Se escogi6 esta estrategia debido a que se va a introducir un producto
existente en un mercado nuevo. Dentro de esta estrategia se usara la de
incursionar en necesidades latentes dentro de los clientes, es decir, proponer
soluciones a aquellas necesidades expresadas por el segmento que no han
sido explotadas aun. (Lambin, Galluci, & Sicurello, 2009, pégs. 290-291)
Desarrollar un mercado que esta en constante crecimiento y en busca de

nuevos medios para poder realizar ejercitacion fisica combinada con la mental.

2.15 Anélisis FODA
Fortalezas

e Cuenta con entrenadores de calidad y expertos en el tema de técnicas
alternativas.
e Se concentra en varias técnicas alternativas no convencionales.

¢ Inversion baja para la implementacion del Centro.

Oportunidades

¢ Incremento del nimero de personas que realiza deporte participativo y
busca fuentes para realizar ejercicio tanto fisico como mental.

e Incremento de porcentajes de problemas saludables en la poblacion lo
gue les hace buscar centros de ejercitacion fisica.

e Impulso por parte del gobierno Ecuatoriano de campafias para la
practica deportiva.

e Indices favorables sobre el tiempo que tanto hombres como mujeres
destinan a las actividades recreativas.

e Incremento de porcentaje del uso de la tecnologia como el Internet y
redes sociales que permite comunicar de mejor forma a los clientes.

e Posibilidad de lograr convenios con empresas e instituciones para el

apoyo del desarrollo del deporte.
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Debilidades

e Poca experiencia en el mercado en temas de gestion y administracion.

e No existe un poder de negociacion con los clientes.

Amenazas

e Existencia de varios productos sustitutos en el mercado.

e Pocos proveedores que dan un servicio de calidad y con poca existencia
de materiales e insumos deportivos.

e Cambios en las politicas gubernamentales del pais que afectan el
desempeiio de las industrias.

e Espacios publicos donde la gente puede realizar deporte gratuito.

e Expansion y creacion de nuevos competidores dentro de la industria.



Tabla 14. Matriz Ofensiva

Incremento

Tiempo

Incremento

o
8 | Incremento Apertura de
& | nimero de L TEUIED 27 que et alianzas
MATRIZ OFENSIVA = porcentajes | parte del | destinan a | porcentaje
= | personas ; con TOTAL
— . de gobierno las del uso de
$ | que realiza . L empresas e
problemas | Ecuatoriano | actividades la NP
O | deporte . . | instituciones
o saludables recreativas | tecnologia
FORTALEZAS
Entrenadores capacitados 6 6 6 6 9 9 42
Variedad de técnicas 9 1 9 9 9 9 46
Inversion baja 1 1 1 1 6 6 16
TOTAL 16 8 16 16 24 24 -

La mayor fortaleza que tiene el Centro Dharana es la de contar con entrenadores capacitados y certificados. Las dos
oportunidades que mas se pueden aprovechar es la del incremento de la tecnologia en la utilizacion de medios digitales por

parte de las personas para promocionar Dharana y la apertura de alianzas con empresas. Estos factores serviran para

determinar las acciones a seguir.

Ly



Tabla 15. Matriz Defensiva

=) No existe
MATRIZ DEFENSIVA = LI [PEELER
g epraeItr?:ag(éia neggﬁlﬁ)csmn TOTAL
o clientes
AMENZAS
Productos sustitutos 9 6 15
Pocos proveedores 9 1 10
Politicas gubernamentales 6 6 12
Espacios publicos deportivos 6 6 12
Ingreso nuevos competidores 9 9 18
TOTAL 39 28 -
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La mayor amenaza para Dharana es el ingreso de nuevos competidores en el

mercado. La mayor debilidad es

la falta de experiencia en

temas

administrativos y de gestion. Estos factores ayudan a determinar que

estrategias se pueden seguir para contrarrestarlos como se muestra en la

Tabla 16.



Estrategias FO, FA, DO, DA

1.- Incremento del nimero de personas gue realiza deporte
participative v busca fuentes para realizar ejercicio tanto fisico
como mental.

2.- Incremento de porcentajes de problemas saludables en la
poblacidn lo gue les hace buscar centros de ejercitacidn fisica.
3.- Impulso por parte del gobierno Ecuatoriano de campaiias para
la practica deportiva.

4 - indices favorables sobre el tiempo gue tanto hombres comao
mujeres destinan a las actividades recreativas.

5.- Incremento de porcentaje del uso de |a tecnologia como el
Internet v redes sociales que permite comunicar de mejor forma a
los clientes.

6.- Apertura de lianzas con empresas e instituciones para el
apoyo del desarrollo del deporte.

1.- Existencia de varios productos sustitutos en el mercado.

2.- Pocos proveedores gue dan un sernvicio de calidad y con poca
existencia de materiales e insumos deportivos.

3.- Cambios en las politicas gubernamentales del pais que
afectan el desempefio de las industrias.

4 - Espacios publicos donde la gente puede realizar deporte
gratuito.

5. - Expansidn y creacion de nuevos competidores dentro de la
industria.

Tabla 16. Matriz de Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas FODA

1.- Cuenta con entrenadores de calidad y expertos
en &l tema de técnicas alternativas.

2.- Se concentra en varias técnicas alternativas no
convencionales.

3.- Inversion baja para la implementacion del Centro.

1.- Desarrollar estrategias de marketing para atraer
nuevos clientes. (F: 2/ O: 1,4) (Penetracian)

2 .- Implementar una pagina web donde los clientes
puedan interactuar con los entrenadores sobre
dudas e inguietudes. (F: 1.3 / O: 5) (Penetracidn)
3.- Concienciar a los clientes sobre |a ejercitacion
fisica y mental para lograr un adecuado bienestar
propioc mediante un senicic personalizado de
entrenadores capacitados con la practica de
técnicas alternativas a las convencionales. (F: 1,2/
01,2 4) (Penetracion)

1.- Anunciar la ventaja competitiva del Centro a
través de campafias publicitarias. (F: 1.2/ A 1.4.5)
(Penetracion)

2.- Realizar convenios vy alianzas con otro centros
relacionados al cuidado personal para promocionar
el Centro Deportive (F: 2,3/ Az 1.4.5)
(Diversificacidon)

1.- Poca experiencia en el mercado en temas de
gestidn y administracidn.

2- Mo existe un poder de negociacidn con los
clientes.

1.- Ofrecer clases especiales sobre estiramiento a
los clientes. (D: 2/ O: 1,2.4.6) (Diversificacidn)

2 .- Desarrollar campafias digitales mediante redes
sociales para ofrecer beneficios especiales. (D: 1.2/
O: 6) (Penetracidn)

3.- Realizar constantemente un seguimiento a los
clientes para detectar opciones de mejores y asi
fidelizarles. (D: 1,2 { O: 1,6) (Penetracian)

1.- Innovar constantemente en |a oferta de semvicios
del Centro brindando una imagen positiva del mismo.
(D: 2 7 Az 1,5,8) (Diversificacion)

2 .- Implementar nuevas técnicas que permitan una
ejercitacion mas integral del cliente_ (D- 1,2 7 A
1.4.5} (Diversificacidn)

6v
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Matriz (EFE) Evaluacion de los factores externos

Permite evaluar la informacion resultante del anadlisis externo del Centro y
determinar el grado en que el medio es favorable o no. La calificacion que
obtuvo el Centro es de 2,63. Es decir, que se encuentra justo por encima de la
media en el esfuerzo de conseguir que las estrategias sefialadas con
anterioridad estan aprovechando las oportunidades como un beneficio y

evitando las amenazas. Ver Anexo 1.

Matriz (EFI) Evaluacion de los factores internos (EFI)

Permite evaluar la informacion resultante del andlisis interno del Centro y ayuda
a determinar cdmo las fortalezas pueden contrarrestar las debilidades
generando asi un valor a la interna de la empresa. La calificacion que obtuvo el
Centro es de 2,90. Es decir, que se encuentra justo por encima de la media y la

situacion interna del Centro tiene una posicion fuerte. Ver Anexo 2.
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3. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

En el presente capitulo tiene como finalidad la recoleccion y presentacion de
informacion clave para la introduccion del Centro Dharana en el mercado.
También, ayudara a conocer las necesidades de los usuarios, cuales son sus
gustos y preferencias, su aceptacion y demas aspectos importantes que
ayudaran a tener una vision clara del negocio y asi desarrollar estrategias para

satisfacer a los clientes.

3.1 Determinacion de la oportunidad de negocio

Los altos indices en el pais de enfermedades por causa del sedentarismo, la
contaminacion, la alimentacion y posturas inadecuadas, el estrés diario y el
pensamiento de mantenerse saludables, hace que el crecimiento de centros
para la ejercitacion fisica se incremente en el pais. Hoy en dia, realizar
actividad fisica no es sélo ir a gimnasios, ahora es buscar nuevos métodos que
combine la ejercitacion fisica y mental. Esta combinacién crea entre cuerpo y
mente es mucho mas saludable y beneficiosa para la persona permitiéndola

tener un estado emocional positivo.

En vista de la demanda del mercado objetivo por armonizar actividades fisicas
con actividades mentales para generar mas beneficios entre si; crea la
oportunidad de implementar un Centro dénde las personas puedan tener una
alternativa diferente a la de gimnasios convencionales, esto determina una

buena oportunidad de negocio para el presente trabajo.
3.2 Problema de la investigacién
El problema de investigacion es determinar las preferencias e intencion de uso

de un Centro de Acondicionamiento Fisico con ejercitacion fisica y mental en la
Ciudad de Quito.
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3.3 Objetivo General

Determinar si existe interés en la poblacion quitefia sobre la implementacion de

un centro de acondicionamiento fisico y ejercicios funcionales.

3.4 Objetivos especificos

e Determinar el porcentaje de aceptacion del Centro.

e Determinar las caracteristicas del servicio que busca el mercado.

¢ Identificar cuales son los factores de decision de compra del consumidor
potencial.

e Conocer los motivos por lo que el mercado objetivo asiste a la
realizacion de ejercitacion fisica y mental.

e Establecer el tipo de promocion mas adecuado para el grupo objetivo.

e Conocer el tiempo de practica que el mercado objetivo emplea para la
realizacion de ejercicios.

e Determinar el precio que el mercado esta dispuesto a pagar.
3.5 Necesidad de informacion
3.5.1 Preguntas, objetivos e hipétesis
Las preguntas sobre la necesidad de informacién, se detallan en la tabla 15.
Esta informacién se usara en la investigacion de mercado. Cada pregunta

cuenta con su objetivo y la hipétesis de posibles respuestas que el mercado
podria dar.
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PREGUNTA

OBJETIVO

HIPOTESIS

¢ Realiza algun tipo de
actividad o ejercitacion fisica?

Conocer el porcentaje de
personas que realiza
ejercicio fisico.

La mayoria realiza actividad
fisica.

¢Ha acudido a un centro fisico?

Determinar el porcentaje de
personas que han acudido a
un centro fisico.

Si acuden en un alto
porcentaje.

¢ Cuales son las razones para
no realizar algln tipo de
actividad o ejercitacion fisica?

Determinar las principales
razones por las que no
realizan ejercicio fisico

Las razones son: falta de
tiempo, falta de motivacion,
no hay centros especificos.

¢, Cuanto tiempo destina a la
practica deportiva?

Conocer la frecuencia con la
gue realizan ejercicio fisico.

Todos los dias.

¢En qué horario realiza
ejercitacion fisica?

Determinar el mejor horario
para el Centro.

El mejor horario es en la
mafiana de 7h00 a 9h00.

¢,Cuanto paga por acudir a un
Centro fisico?

Indagar el rango del precio
por pagar.

Pagan entre $30 a $60
mensuales.

¢, Qué razones le motivan a
realizar algun tipo de actividad
o0 ejercitacion fisica?

Determinar las principales
razones para realizar
ejercicio fisico

Las razones que le motivan
son: la prevencién de
enfermedades, el cuidado
del cuerpo y el bienestar
personal.

¢ Sabe cudles son los
beneficios de la ejercitacién
fisica y mental?

Determinar si el mercado

conoce los beneficios de

realizar actividad fisica y
mental.

No saben.

¢,Conoce algun tipo de centro o
gimnasio que brinde esta
posibilidad?

Identificar la competencia
existente.

Si, centros de yoga.

¢Acudiria a un Centro integral
donde se realiza una
ejercitacion fisica y mental?

Determinar el nivel de
aceptacion que el Centro
podria tener.

Si les gustaria acudir.

¢, Qué técnicas son las que mas
le interesan?

Determinar las técnicas a
implementarse.

Piloga, Fusion Fitness,
Doga, Meditacién Natara,j.

¢ Qué aspectos son importantes
para un centro?

Determinar los beneficios
del usuario.

Parqueadero, precio,
variedad de técnicas,

ubicado el Centro?

horarios.
¢,Cual es el horario ideal para Determinar el horario 6ptimo 6a8am,6a8pm.8a
realizar ejercicio en el centro? para el Centro. 10pm.
;, Dénde le gustaria que este Determinar la ubicacion .
¢ g q Quito Norte.

geografica

¢,Cuénto estaria dispuesto a
pagar en el Centro?

Indagar el rango que
estarian dispuestos a pagatr.

Dispuestas a pagar entre
$40 a $60 mensuales.

¢A través de qué medio de
comunicacion le gustaria
enterarse de los beneficios e
informacion del Centro?

Conocer el medio de
comunicacién mas factible
gue se podria usar con el

mercado objetivo.

Redes sociales, correo
electronico.

3.6Segmentacién de mercado

La segmentacion de mercado permite identificar los usuarios que tienen gustos

y preferencias similares sobre ejercitacion fisica y mental que desean

satisfacerlas. A continuacion se desprende las diferentes variables a utilizarse

en el estudio.
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3.6.1 Segmentacion geogréfica

Son los habitantes del Distrito Metropolitano de Quito que viven en la zona

Norte y los Valles (Cumbaya, Tumbaco y Nayon).
3.6.2 Segmentacion demografica
Son todos aquellos habitantes que tienen las siguientes caracteristicas:

e Género: Hombres y mujeres.

e Edad: Entre 20 a 55 afios.

¢ Nivel socioecondmico: A (Clase Alta), B (Clase Media alta) y C+ (Clase
Media tipica)

3.6.3 Segmentacion psicografica

Son hombres y mujeres que buscan nuevos métodos que no sélo les ayude a
tener una buena ejercitacion fisica sino que se complemente con la ejercitacion
mental creando una combinacion entre cuerpo y mente muy beneficiosa para el
cuerpo humano. Ademas, se desarrollaran estilos de vida saludables, se
previene enfermedades, se rehabilita de lesiones, se mejora el rendimiento

fisico y mental, se distrae y entretiene mediante la ejercitacion.

3.6.4 Segmentacién comportamental

Los beneficios que buscan estas personas a la hora de realizar ejercitacion
fisica y acudir a un centro es el de mantener una buena salud y mejorar el
rendimiento fisico y mental, eliminando asi, el estrés generado por el diario
Vivir.

3.7 Tamafo de mercado y tendencias

El altimo censo que se realizé en el Ecuador fue en el afio 2010 por el INEC.
De acuerdo a este estudio, en el Distrito Metropolitana de Quito hay 2.239.191
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habitantes. En cuanto a las tendencias y proyeccion de la poblacion, segun el
INEC para el afio 2012 habian 2.779.370 habitantes, para el 2015, 2.947.627
habitantes y para el 2020, 3.228.233 habitantes. (INEC, 2011) Para determinar
el mercado objetivo del Centro es necesario ir segmentando de acuerdo a los
puntos antes mencionados: geografica, demografica, psicografica y

comportamental.

3.7.1 Mercado potencial

Segun la variable geogréfica, el mercado potencial son hombres y mujeres del
Distrito Metropolitano de Quito ubicados en la zona de Quito Norte y los Valles
(Cumbaya, Tumbaco y Nayén). Dentro de estas zonas existen 908.015
habitantes que comprende todos los grupos por edades e ingresos. (Secretaria
de Territorio, Habitat y Vivienda, 2010) Ver figura 17.

3.7.2 Mercado disponible

Del total de personas que viven en las zonas de Quito Norte y los Valles
(Cumbaya, Tumbaco y Nayon), segun la variable demografica, dentro del rango
de edad entre 20 a 55 afios se encuentran el 51% de la poblacion. (Secretaria
de Territorio, Habitat y Vivienda, 2010) Es decir, el mercado disponible es de
463.088 habitantes. Ver figura 17.

3.7.3 Mercado objetivo

Una vez realizado el analisis del mercado potencial y disponible, el mercado
objetivo del Centro Dharana son personas con un nivel socioeconémico medio,
medio alto y alto y son personas que tienen empleo y buscan a su vez nuevos
meétodos de préactica y/o ejercitacion deportiva para mantener una adecuada
salud y prevenir enfermedades. Del mercado disponible, el 35.9% se encuentra
en ese nivel socioeconémico por lo que el mercado objetivo es de 166.249
habitantes. Es importante las variables geograficas y demograficas pero mas

relevante son las variables psicogréaficas y comportamentales que determinan
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cuales son los motivadores para la ejercitacion fisica y mental. En la figura 17,

se detalla la segmentacion realizada.

Poblacion Poblacién Poblacion Poblacion total
Total total por total por por nivel
sectores dad i 16mico
1.9%
A Nivel alto
37% — 8.799
0-19 habitantes
33% — 335.966 =
~ habitantes 11.2%
1 . B Medio afto
habitant — 1
i 155 20-55 habitantes
8% — 463088
Vo habitantes 22 8%" .
+ io tipico
H 173790 o G 166.249
habitantes —~ | g habitantes
56+ habitantes
34% — 108.962 j
P habitantes 49.2%
| | C- Medio bajo
100% [o32ls - 227.839
Quito M; habitantes
2.239.191 10%
habitantes rev— 14.9%
] D Bajo
22.0 409 69.000
habiiatiies habitantes
15%
Oriente
- 330.782
habitantes
1%
Occidente
=1 28.707
habitantes
Figura 17. Segmentacion de mercado
Tomado de INEC y Ecuador en cifras, 2010-2012

3.8 Necesidad de informacién

La informacién que se necesita para la investigacion de mercado se detalla en

la tabla 18, con las variables a analizar, la fuente y la metodologia a usarse.
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Tabla 18. Necesidad de informacion

NECESIDAD DE FUENTE .
VARIABLE INEFORMACION PRIMARIA | SECUNDARIA METODOLOGIA
Aceptacion del
mercado X
Ubicacion del Centro X
Porcentaje que
acudirian al Centro X
Motivos por los que
asisten X
: Tiempo que destinan
Clientes al ejeFr)cigo X Encuestas
Horarios que realizan
ejercicio X
Precio a pagar X
Canales de
comunicacion X
Conocimiento de
competencia X
Locales existente X
Servicios brindados X .
Valor agregado X Entrevistas a
. o expertos y
Competencia | UPicacion geografica X navegacion
Mercados objetivos X pagina web de
Canalde x cada empresa
comunicacion
Precios que manejan X

3.9 Disefio de lainvestigacion

Para la presente investigacion se usaran ambos tipos de técnicas, cualitativas y
cuantitativas. Las cuales ayudan a recolectar informacién necesaria y
pertinente para la toma de decisiones sobre la implementacién del Centro en la
ciudad de Quito.

3.9.1 Definicién de la informacién necesaria

Como primer paso en esta investigacion, se iniciara con la recoleccion de datos
cualitativos usando la herramienta de entrevista a expertos; y para concluir se
procederd con la técnica cuantitativa usando encuestas para recolectar
informacion de primera mano del mercado objetivo y asi poder comprobar la

hipotesis propuesta.
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3.9.2 Analisis de datos secundarios

En cuanto a la recoleccibn de datos secundarios se procedi6 a usar la
informacion existente de las diferentes paginas web y blogs de competidores,
donde se encontré informacion de precios, horarios, técnicas impartidas y
descripcion del negocio que serviran como punto de partida para la recoleccion

de datos primarios.
3.9.3 Investigacion cualitativa

Para la investigacion exploratoria, se realiz0 entrevistas personales con
expertos. Con esta metodologia se puede obtener informacion de manera
directa debido a su profesionalismo en el tema, obteniendo informacién préctica

y certera sobre la implementacion de un centro.

3.9.3.1 Entrevista a expertos

Se realiz6 cinco entrevistas, a) tres se hizo a centros de ejercitacion de
técnicas alternativas y b) dos a expertos en el tema de ejercitacion fisica y

mental.

a) Metodologia entrevista centros:

Se plante6 preguntas referentes al centro de ejercitacion fisica y mental
durante un lapso de 15 minutos. Las entrevistas se grabaron con permiso de
los entrevistados. (Ver Anexo 3). Las preguntas mas importantes fueron las

siguientes:

e ;COmo nacio la idea de implementar el Centro?

e (Cual es su mercado objetivo, el perfil de sus asistentes?

e (Qué dias y qué horarios son los mas 6ptimos donde la gente mas
asiste?

e ¢ Cual cree que es la ventaja competitiva que ustedes tienen en relacion

a los servicios que brindan otros centros y sus técnicas?
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Conclusiones

e Los centros se encuentran en el mercado desde hace 10 afios y poco a
poco ha venido creciendo la demanda de este servicio. El promedio de
asistentes es de 250 a 300 personas por afo. Al inicio los centros tenian
un promedio entre 90 a 100 personas al mes que fue aumentando. Al

mes ingresan un promedio de 8 a 10 personas nuevas.

e La ventaja competitiva de Namasté Cumbaya es la de ser un centro de
yoga serio, donde la gente acude y siente que es un espacio de
crecimiento personal, donde los resultados se pueden evidenciar. El de
Yoga Studio es solo concentrarse en el yoga terapéutico y brindar sélo
ese servicio. Mientras que Dharma, es la de tener profesores
capacitados y profesionales, son entrenadores que transmiten a la gente

confianza y tranquilidad.

e El precio promedio por clase varia dependiendo del sector y del centro,
Namasté tiene un precio de USD 15 dolares, Yoga Studio de USD 7.50
dolares y Dharma USD 10 dodlares. Sin embargo, mientras mas clases

tome el usuario, mas barato se hace el precio por clase.

e Los horarios donde mas gente acude es en la mafiana a las 6h30 y en la
noche 7h30.

e El perfil de clientes que asisten a los centros es variado. Asiste desde
gente joven hasta gente adulta.
¢ El medio de comunicacion mas usado son las redes sociales y blogs. El

boca a boca también es una herramienta de comunicacioén fuerte.

b) Metodologia entrevista expertos en entrenamiento de yoga.

Se planted preguntas referentes al tema de ejercitacion fisica y mental, sus

beneficios y la importancia que tiene en la sociedad hoy en dia durante un
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lapso de 10 minutos. Las entrevistas se grabaron con permiso de los
entrevistados. (Ver Anexo 4). Las preguntas mas importantes fueron las

siguientes:

o Explique ¢Porque es importante realizar ejercitacion fisica combinada
con la ejercitacion mental?

e ¢ Cuales son los beneficios de esta practica?

Conclusiones

e El realizar una ejercitacion fisica y mental ayuda a las personas a tener
un mejor control de su vida, prevenir enfermedades, mejorar su
rendimiento fisico y mental; y reducir los niveles de estrés debido a que
en esta practica combinada se integran todas las dimensiones del ser

humano, fisica, mental y psiquica.

e Elrealizar ejercicio debe ser una practica diaria y constante, se debe por
lo menos realizar unos 30 minutos para que el cuerpo y la persona
sienta los efectos.

e Cada vez mas hay espacios para realizar esta practica, pero son pocos
los centros que generan esa confianza en el cliente y les permite

reconocer los resultados que van obteniendo con esa practica.

e El precio promedio que los usuarios destinan se encuentra entre USD 40
a 60 ddlares. Es un precio considerado justo y que los clientes pagan
porque reconocen los resultados que obtienen a la hora de realizar

ejercitacion fisica y mental.

¢ Hoy en dia, se han creado y desarrollado nuevas practicas y tendencias
dentro de la sociedad, donde la ejercitacion fisica y mental se han
convertido en un aspecto y factor muy importante en la vida diaria de los

seres humanos.
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3.9.4 Investigacion cuantitativa

Para la investigacion cuantitativa se usara el método descriptivo debido a que
este tipo de herramienta ayuda a describir las caracteristicas de una poblacién
determinada de manera mas precisa. La técnica que se va a usar para la

investigacion cuantitativa es la encuesta.

3.9.5 Procedimiento de medicidon de escalamiento

La encuesta cuenta con 18 preguntas, las cuales son abiertas y cerradas. La
estructura de la encuesta es hecha en base desde o mas general hasta lo mas

especifico. En el Anexo 5 se encuentra el modelo de encuesta.

3.9.6 Disefio cuestionario

Las encuestas se van a realizar a hombres y mujeres residente en las zonas de
Quito Norte y los Valles de entre 20 a 55 afios de edad de un nivel

socioeconémico medio, medio alto y alto.

3.9.7 Proceso de muestreo y tamafio de la muestra

El método a usarse es el no probabilistico. Se usa este método debido a que
no se conoce cual es la probabilidad que tiene cada elemento de la poblacion
para ser parte de la muestra y, ademas, el investigador no cuenta con una base

de datos para la seleccion.

Adicionalmente, el tipo de disefio no probabilistico es por cuota. Esta técnica
permite que el investigador haga un muestreo de un subgrupo de gran interés
para el estudio. El investigador detalla claramente las caracteristicas de la
muestra y conoce los lugares especificos para recopilar la informacion de las

muestras. Las principales caracteristicas de este grupo son:

e Personas que se encuentren ubicadas en la zona Quito Norte y

los valles (Cumbaya, Tumbaco y Nayon).
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e Personas entre los 20 y 55 afios.
¢ Nivel socioeconémico medio, medio alto y alto.
e Personas que buscan combinar el ejercicio fisico con el mental.

e Destinan un tiempo determinado a la ejercitacion fisica.

Las encuestas seran hechas en la ciudad de Quito a los habitantes que

cumplan con los requisitos antes mencionados.

Céalculo de la muestra:

n= N*P*Q
(N-1)*(e%4)+ (P *
Q)
n= 41.562,25

103,905 + 0,25

n= 34.227,50
104,155
n= 399 personas
Dénde:
N = Universo 166.249 habitantes
P = Probabilidad de éxito 50%
Q = Probabilidad de fracaso 50%
E = Margen de error 5%
n = Tamarno de la muestra 399 encuestas

Cabe mencionar que debido a que al contar con un gran nuamero de
participantes, estos participantes tienen que ser especificos dentro de toda la
poblacién a estudiar, deben ser personas que practiguen deporte, deseen
invertir tiempo en si mismos, cuiden su salud mediante ejercitacion fisica y
deseen prevenir enfermedades. Al ser un segmento factible de llegar se pone

un 5% de error.
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3.9.8 Analisis de datos

Una vez realizada la investigacion de mercado y recopilado toda la informacion,
se analizara las 5 preguntas mas relevantes de la encuesta. El andlisis de las

demas preguntas se puede encontrar en el Anexo 6.

Prequnta 2 ¢/Ha acudido alguna vez a un centro fisico (gimnasio, centro de

yoda, box de crossfit u otro centro de ejercitacion fisica?

Tabla 19. Pregunta 2.

Detalle | # %
Si 289 | 72%
No 110| 28%

TOTAL [399|100%

2. ;Ha acudido alguna vez a un centro fisico
(gimnasio, centro de yoga, box de crossfit u
otro centro de ejercitacion fisica?)

= Si

B No

Figura 18. Prequnta 2

El 72% de las personas encuestadas ha acudido alguna vez a un centro fisico,
sea este gimnasio, centro de yoga, box de crossfit u otro centro de ejercitacion.
Este porcentaje es alto y da a entender que la mayoria de personas si acude a
un centro o lugar para realizar actividad fisica. El 28% de las personas no ha

acudido a un centro fisico.
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Pregunta 4 ¢ Con qué frecuencia realiza actividad fisica?

Tabla 20. Pregunta 4.

Detalle # %
2a3vecesala
semana 113 | 39%
1 vez a la semana 56 | 19%
4 a 5 veces por
semana 53 | 18%
No realiza actividad
fisica 35| 12%
Todos los dias 28 | 10%
Otra (1 vez al mes) 4 | 2%
TOTAL 289 100%

4. ;Con qué frecuencia realiza actividad

Figura 19. Pregunta 4.

M No realiza actividad
fisica

M 1vez alasemana

m2a3vecesalasemana

M 4 35 veces por semana

M Todos los dias

i Otra

Del total de encuestados (289) que mencionaron que si han asistido a algun
tipo de Centro, el 39% practica de 2 a 3 veces por semana, el 19% lo hace 1
vez a la semana, el 18% practica de 4 a 5 veces por semana, el 12% no realiza
actividad fisica, el 10% lo hace todos los dias de la semana y apenas un 2% lo

hace 1 vez al mes.
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Pregunta 7 ¢Cuales son los motivadores para realizar actividad fisica?

Seleccione todas las respuestas posibles.

Tabla 21. Pregunta 7.

Detalle # %
Salud 172 |23%
Mejorar el rendimiento fisico
y mental 139 | 19%
Sentirse bien con uno mismo | 123 [17%
Estética (verse bien) 105 |14%
Distraccion y entretenimiento | 102 | 14%
Prevencion de
enfermedades 88 [12%
Otra (trabajo, estilo de vida) 5 | 1%
Moda 3 | 0%
TOTAL 303 [41%

7. ¢Cuales son los motivadores para
realizar actividad fisica?

M Sentirse bien con uno

mismo
1%

™ Mejorar el rendimiento
14% fisico y mental

“ salud

M Moda

Otra

™ Estética (verse bien)

= Prevencion de
enfermedades
Distraccion y
entretenimiento

Figura 20. Preg‘unta 7.

Los principales motivadores que tienen las personas para realizar actividad

fisica es la de tener una buena salud, seguido por la mejorar el rendimiento

fisico y mental y la de sentirse bien consigo mismo. El 14% de los entrevistados

mencionan que los motivadores son la distraccién y entretenimiento y la de

verse bien, es decir tener una buena estética. Muy pocas personas mencionar

gue la moda sea un motivador ara la practica deportiva. Cabe mencionar que

los encuestados marcaron mas de una respuesta.
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Pregunta 11 ¢Acudiria a un Centro integral donde se realice una ejercitacion

fisica y mental?

Tabla 22. Pregunta 11.

Detalle # %
Si 318 | 80%
No 81 | 20%

TOTAL | 399 |100%

11. ;Acudiria a un Centro integral donde se
realice una ejercitacion fisica y mental?

4

mSsi

ENo

Figura 21. Pregunta 11.

El 80% de las personas mencionaron que si acudirian a un centro integral
donde se pueda combinar la ejercitacion fisica y mental, mientras que el 20%

dijo que no acudiria. El nivel de aceptacion del mercado potencial es alto.
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Pregunta 12 De las siguientes actividades que estdn mencionadas, ¢Cudles
serian las que mas le interesan? Seleccione todas las respuestas posibles.

Tabla 23. Pregunta 12.

Detalle # %
Fusion Fitness | 162 | 26%
Budokan 113 | 18%
Chi kung 91 | 15%
Doga 88 | 14%
Meditacién
Nataraj 85 | 14%
Piloga 62 | 10%
Otra (artes
marciales) 15 | 3%

TOTAL 616 |100%

12. De las siguientes actividades que estan
mencionadas, ;Cuales serian las que mas
le interesan?
_3% 10% m Piloga
M Budokan
i Fusion Fitness
M Chikung
M Doga
Meditacion Nataraj

| = Otra

Figura 22. Pregunta 12.

La actividad que tuvo mas aceptacién por parte de las personas, es la del
Fusion Fitness con un 26%, le sigue el Budokan con un 18%. ElI Chi Kung, el
Doga y la Meditacion Nataraj también se encuentran dentro de las mas
aceptadas con un 15%. El Piloga y la opcion de otra (artes marciales), éstas
son las menos seleccionadas y aceptadas por el mercado. Cabe mencionar
gue hay una gran cantidad de respuestas debido a que los encuestados

seleccionaron mas de una respuesta.
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CONCLUSIONES

e El 72% (289 personas) de las personas encuestadas han acudido
alguna vez a un gimnasio y 28% (110 personas) no ha acudido por
diversas razones como la falta de tiempo, servicios que no son del
agrado de los clientes, entre otros. Dharana debera enfocarse en atraer
a las personas que no acuden a un centro y a las que si lo hacen y

buscan nuevas alternativas para su ejercitacion.

e Existe un nivel de aceptacion considerable por parte del mercado (80%)
de personas que si acudirian a un centro integral donde se combine la
ejercitacion fisica y mental. Los principales motivadores de aquellos
usuarios son: mantener una salud adecuada, sentirse bien consigo

mismo y mejorar el rendimiento fisico y mental.

e Las actividades de mayor aceptacion por parte de las personas son:
Fusion Fitness, Budokan, Meditacion Nataraj y Chi Kung.

e Los horarios con mas aceptacion es en la mafiana de 6h00 a 8h00 y en
la noche de 20h00 22h00. Sin embargo, las personas también
mencionaron que les gustaria acudir a las 5 de la mafianay a las 11 de

la noche.

e EI 52% de personas, dijeron que estarian dispuestos a pagar por acudir
al Centro entre $35 a $45 ddlares, lo que servira como base para

establecer el precio.

e EIl Centro debera hacerse conocer mediante medios digitales como las
redes sociales y correos electronicos debido a que es el medio de

comunicacién con mas aceptacién por parte de los encuestados.
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3.10 Nivel de aceptacidén del servicio

El nivel de aceptacion del servicio del centro de ejercitacion fisica y mental esta

dado por la siguiente estructura:

e Mercado disponible: 463.088 habitantes

e Mercado objetivo: 166.249 habitantes

¢ Nivel de aceptacion real: 80% de aceptacion, 65% Norte de
Quito

e Mercado potencial: 89.109 habitantes Norte de Quito

Del grupo de potenciales usuarios (89.109 habitantes), se dividen en los

diferentes grupos que el Centro esta enfocado como se detalla en la Figura 23.

Mercado Mercado Variables
objetivo Potencial Comportamentales

35%

46550
habitantes

31%

41230
habitantes

19%

Doy

habitantes

132999 habitantes
habitantes

Valles 15%
43.890 ”
habitantes

166.249
habitantes

1950,\ i ety
habitantes

No acudirian
33.250
habitantes

Figura 23. Segmentacion comportamental.

3.11 Posicionamiento

La frase de posicionamiento se definid6 utlizando la estrategia de
posicionamiento basado en atributos, en la cual se demuestra los beneficios de

las técnicas alternativas.
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“Para hombres y mujeres entre los 20 y 55 afios del Norte de Quito de clase
social media, media-alta y alta, Dharana es un centro de ejercitacion fisica
integral que combina técnicas alternativas como el fusion fitness, budokan y
meditacion nataraj que permiten la prevencion de enfermedades, mejorar el
rendimiento fisico y mental, sentirse bien consigo mismo y la distraccion y

entretenimiento”.

3.12 Lacompetenciay sus ventajas
En cuanto a la competencia directa e indirecta que tiene Dharana, tenemos:

Competencia directa: aquellos centros que atienden el mismo mercado con
servicios y técnicas similares a las ofrecidas por Dharana. Entre los centros

mas conocidos por el mercado esta:

¢ Namasté Cumbaya
e Dharma Yoga

e Yoga Studio

A los duefios de cada centro se les hizo la entrevista para determinar y conocer
sobre como se maneja cada uno, las técnicas que ensefan, los precios que
manejan, su ventaja competitiva y los medios que mas usan para comunicar

sus servicios al cliente.



Tabla 24. Analisis competencia directa.
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Namasté Cumbaya | Dharma Yoga Yoga Studio
Los que Se concentra
. Ser un centro serio, manejan el solo en el yoga
Ventaja : - A
o con profesionales centro aman lo | terapéutico mas
competitiva . \
capacitados. que hacen, esa | no en otro tipo
es la clave. de técnicas.
Precio promedio por . .| Precio promedio
. Precio promedio
Precio clase es de $15 . por clase es de
. USD 10 dolares. !
dolares. $7.50 délares.
Los horarios que Horarios pico
A las 6h30 y 19h30 mas viene la b
. 7 son a las 7h00
Horarios es donde mas gente | gente son en las ~
de la mafanay
acude. tardes y noches. 19h30
17h00 y 19h30. '
Técnicas Taichi, yoga y chi Yogay Yoga
kung. bellydance. terapéutico.
Variado, gente joven, Ninos, jovenes, Adultos de 30
i adultos, mujeres ~
gente que tiene afos en
Mercado embarazadas.
o mucha carga de . adelante, de la
objetivo . . No tiene un
estrés y tensiones . tercera edad y
T perfil exacto de .
por el diario vivir. : jovenes.
los asistentes.
Medl_o dg, Facebook, plog, Redes spmales Boca a boca
comunicacion | volantes y afiches. y mailing.

Competencia indirecta: son aquellos lugares o centros que satisfacen la misma

necesidad de ejercitacion fisica.

En el capitulo 2, en las 5 Fuerzas de Porter, en cuanto a los productos
sustitutos, se pueden encontrar varios factores a considerar. Existen centros de
ejercitacion fisica, gimnasios y dojos; empresas que comercializan maquinarias
deportivas que hacen que las personas otra alternativa para realizar ejercicio;
personas que compran implementos deportivos y realizan la actividad y
ejercitacion desde su casa o al aire libre en parques o hasta en sus propias

urbanizaciones.
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3.13 Participacion de mercados

Una vez realizado la investigacion de mercados, del total del mercado objetivo
de 132.999 habitantes, Namasté Cumbaya (4200 inscritos anuales) y Yoga
Studio (3300 inscritos anuales) tiene una participacion de 3%, mientras que
Dharma (3000 inscritos anuales) tiene un 2%. El 92% restante se encuentra la
poblacidn que asiste algun tipo de centro no muy conocido ni posicionado en el

mercado.

Participacion de mercado

B Namasté M YogaStudio Dharma ™ Total

3% 3%%

/

Figura 24. Participacion de mercado

Como se puede observar en la Tabla 25, Namasté Cumbaya tiene un promedio
de ingreso mensual de USD 189.000 dodlares, Yoga de USD 74.250 dolares y
Dharma de USD 90.000 délares. El ingreso mensual de los tres centros (USD
117.750 délares) se compara con el ingreso mensual que tiene la industria
segun el INEC que es de USD 119.130 délares.
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Tabla 25. Participacion de mercado competencia.

Namasté $
Cumbaya 4200 $15 3 12 2 268.000 $189.00
Yoga Studio 3300 $ 7,50 3 12 $891.00 $74.25
$
Dharma Yoga 3000 $10 3 12 1.080.000 $90.00

3.14 Evaluacion del mercado durante la implementacion

Al tratarse de un servicio donde las personas acuden a realizar ejercitacion
fisica y mental, sus gustos y preferencias podrian cambiar con el paso del
tiempo y para evaluar de forma efectiva al mercado durante la implementacion
del Centro, se continuara realizando técnicas de investigacion de mercado para
obtener datos certeros sobre necesidades, gustos, preferencias, sugerencias y
recomendaciones para asi poder implementar estrategias para satisfacer las

necesidades del cliente y generar un mayor valor agregado.
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4. PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo, se definiran todos los aspectos importantes del negocio
en base a la informacién obtenida de la investigacion de mercados. Se fijaran
procedimientos para cumplir con los objetivos establecidos, se formularan las
estrategias de marketing que se usaran para el correcto posicionamiento del
Centro y se analizara los elementos de la mezcla de marketing que mas se

adapten al mercado objetivo de Dharana.

4.1 Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing permitiran lograr los objetivos planteados para el
Centro. En el capitulo 2, se planted que la estrategia general de marketing
seria la de diferenciacion; y la estrategia de crecimiento de desarrollo de
mercado. Una vez realizado la investigacion de mercado, se puede afirmar que

dichas estrategias planteadas se van a utilizar en el plan de marketing.

4.1.1 Estrategia general de marketing (Diferenciacion)

Segun Lambin, la estrategia de diferenciacion es: “Dar cualidades distintivas al
servicio que resulten significativas para el cliente y que creen algo que se
perciba como unico y genere un valor adicional. (Lambin, Galluci, & Sicurello,
2009)

Caracter unico

del producto
percibido Costos bajos

: T Liderazgo en
Todo el mercado [ Diferenciacion I cosias ]
Sélo un segmento s Especializacion
; Especialista
particular en costos

Figura 25. Las cuatro estrategias basicas
Modificado de Lambin; Galluci; Sicurello, 2009, pp. 286.
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Dharana se diferenciara por medio de la ensefianza de técnicas alternativas
como el fusion fitness, budokan y meditacion nataraj (elementos del
posicionamiento); brindando atributos distintivos que hacen que el cliente
perciba éstas técnicas como las mas adecuadas, para mantener una correcta
salud fisica con un adecuado estiramiento y sobre todo con un enfoque mental.
Todas las técnicas del centro estaran apoyadas por entrenadores capacitados

para evitar lesiones.

Adicionalmente, se brindara técnicas que permitira a los clientes poder recibir

las clases en familia con sus mascotas a través del doga y chi kung.

Dharana tendra un ambiente acogedor de paz y tranquilidad con horarios
flexibles de acuerdo a la demanda solicitada por los usuarios en la
investigacién apoyados en entrenadores certificados. La sumatoria de estos 3

factores, generaran la diferenciacion buscada.

4.1.2 Estrategia de crecimiento (Desarrollo de mercados)

La estrategia de crecimiento que se va a seguir a futuro es la de desarrollo de
mercado debido a que se va a introducir un producto existente en un mercado
nuevo (niflos, empresas, tercera edad). Un mercado, que en los Ultimos afios,
ha estado en constante busqueda de formas de poder realizar ejercitacion
fisica-mental para contrarrestar los diversos problemas que afectan a la

sociedad hoy en dia.

Mediante esta estrategia, se quiere satisfacer las necesidades latentes de los
clientes, las cuales fueron analizadas en la investigacion de mercados, Yy
proponer soluciones a aquellas necesidades expresadas por el mercado
objetivo. (Lambin, Galluci, & Sicurello, 2009, pags. 290-291)

Dichas necesidades, son las de poder acudir a un Centro donde la practica
fisica y mental sean el eje principal y que las técnicas impartidas mas los

beneficios de Dharana, generen una satisfaccion en el cliente al tener un
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Centro con entrenadores capacitados que impartan el adecuado desarrollo de
técnicas para evitar lesiones, exista un ambiente que compagine con las
técnicas que se ensefian y existan diferentes horarios donde los clientes

puedan asistir y poder sentir que su cuerpo y mente estan equilibradas.

PRODUCTO

Existente Nuevos
Biania Penetracion de Desarrollo de
mercado producto

Desarrollo de : : -
Diversificacion
Nuevos [ mercado ‘ ]

Figura 26. Estrategia de crecimiento
Tomado de Lambin; Galluci; Sicurello, 2009, pp. 290.

VIERCADO

4.2 Ciclo de vida de Dharana

El ciclo de vida ayuda a determinar que estrategias se implementaran en cada

etapa que se encuentre el servicio que brindara Dharana.

T T

3 DHARANA

| Introduccion ] I Crecimiento I I Madurez l I Declive

Figura 27. Ciclo de vida Centro.
Tomado del Kotler, 2012.
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La estrategia a usar en las distintas etapas de Dharana son las siguientes:

Tabla 26. Estrategias del ciclo de vida.

Introduccioén

Las utilidades son
bajas o casi negativas
debido a que los
clientes no tienen
mucho conocimiento
del Dharana.

Crear
consciencia en
los usuarios
sobre la
existencia del
Centro.

Diferenciacion:

* desarrollar publicidad que

destaque los beneficios de
la ejercitacion fisica 'y

mental del mercado
obijetivo.

* se inducira a los clientes a

probar el servicio con

clases demostrativas.

Crecimiento

Las ventas empiezan a
incrementar
rapidamente y nuevos
competidores querran
ingresar en el mercado
con nuevas
caracteristicas.

Desarrollar un
posicionamiento
e identidad
Unica del
Centro.

Desarrollo de mercado:
Mantener la publicidad
enfatizando los beneficios
de la practica fisica y
mental y generando
experiencias Unicas en el
cliente mediante las
técnicas impartidas.

Madurez

Etapa que dura mas
tiempo que las demas
y requiere de mayor
esfuerzo por parte del
Centro en cuanto a
intensificar la
publicidad y
promocion, rebaja de
precios, investigacion y
desarrollo, entre otras.

Innovar y
diferenciar el
servicio de
Dharana
introduciendo
nuevas
técnicas.

Desarrollo de producto:
Desarrollar nuevas técnicas
del agrado de los clientes
gue generen entusiasmo y
confiabilidad en los mismos.
Generar un mayor atractivo
a la hora de practicar la
ejercitacion fisica y mental
para poder obtener
publicidad gratuita como el
boca a boca.

Las ventas empiezan a
declinar hasta llegar a

Realizar un
analisis
profundo para

: . ) inversion del Centro hasta
Declive cero. Varias determinar y resolver 1os broblemas o
compaiiias se retiran conocer las ver 10s prob
del mercado falencias de reducir la Inversion poco a
' Centro poco y salir del mercado.

Posterior al analisis, se
puede mantener la

4.3Producto/Servicio

Dharana brinda la opcion para jovenes y adultos (hombres y mujeres) para que

realicen ejercicio fisico combinado con el ejercicio mental mediante la practica

de nuevas técnicas no convencionales (fusion fitness, chi kung, budokan,

meditacion nataraj, doga y estiramientos). Estas técnicas ayudan a mantener
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una adecuada salud tanto fisica como mental. Basandose en la investigacion

de mercados, las técnicas a implementarse en Dharana son las siguientes:

e Fusion Fitness

Es un conjunto de ejercicios especificos y concretos de diferentes

disciplinas que se concentran en una clase Unica.

En una sesion de Fusion Fitness reunen los movimientos y los
ejercicios aerdbicos y de tonificacion de los diferentes grupos

musculares.

En un inicio, se entra en una fase de estiramiento postural de 10
minutos, luego la fase de ejercicios aerdbicos de alta intensidad
de 20 minutos, luego 10 minutos de pilates y/o ejercicios con
mancuernas, 0 peso corporal; y finalmente, una fase de

enfriamiento.

Los beneficios de esta técnica son muchos debido a que en una
sola sesion se trabaja el corazén, los musculos, en posturas y
actitudes correctas, en el estiramiento y la flexibilidad muscular y

la relajacion de la mente.

e Budokan

Es realizar yoga, artes marciales y pilates en una sola sesion.

(Precision del cuerpo, lineamientos funcionales y meditacion)

Se realiza movimientos lentos y controlados con todo el cuerpo,

mezclados con técnicas de relajacion.

e Meditacion Nataraj

Se refiere a la energia de danzar. Es danzar y realizar una

meditacibn total, es volverse la danza, es danzar tan
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profundamente que la persona se olvida por completo que esta

danzando.

e Los beneficios de esta técnica son: despierta la energia vital del
cuerpo, da mayor flexibilidad al cuerpo, desarrollo un bienestar
interior, la mente se vuelve ldcida, se experimenta sensaciones

de tranquilidad y paz, se reduce el estrés y mejora la salud.

e Chikung
e Terapia medicinal de origen chino perteneciente a la misma rama
que el taichi o reiki. Sustenta su filosofia en la importancia de
canalizar la energia vital del cuerpo de la persona.

e El estado de salud de cada persona servira para medir la
capacidad de conseguir el correcto equilibrio entre cuerpo y
mente. Este estado se logra a través de la meditacion y control de

la respiracion.

e Su traduccion es: “Trabajo de respiracion”. Mediante los
ejercicios, la respiracion acompafia cada movimiento vy

pensamiento de la persona.

e Doga
e Es una oportunidad para practicar sesiones de yoga en compafiia
del perro.
e Entre los principales beneficios estan: fortalecimiento del vinculo
entre mascota y duefio, reduccion de niveles de estrés,

mejoramiento de la circulacion de sangre y de la respiracion.

En cuanto a los estiramientos que se daran en Dharana se ha analizado que
muchas personas no realizan estiramiento antes, durante y después de la
ejercitacion fisica. Como valor agregado, que estard incluido en el pago de su

membresia, se tiene las clases complementarias de estiramiento para ensefar
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a las personas como se debe estirar y prevenir cualquier tipo de dafo a su

cuerpo.

Un buen estiramiento que debe durar de 10 a 20 segundos por cada musculo

estirado. Cuanto mas se estire sera mucho mejor para el cuerpo de la persona.

Los beneficios de un correcto estiramiento son: evita lesiones en el cuerpo,
aumenta el rango de movilidad articular, reduce contracturas y dolores
musculares, aumenta el rendimiento deportivo, aumenta los niveles de
recuperacion, desarrolla una sensacion de bienestar con uno mismo y elimina

las tensiones del cuerpo y la mente.

El Centro contar4 también aparte de los servicios antes mencionados con
equipos de seguridad tanto internos como externos, un equipo de primeros
auxilios, teléfonos, seguro de accidentes para cualquier caso de emergencia,

servicios higiénicos, WI-FI, zona de esparcimiento y descanso.

La apertura sera desde las 5h00 hasta las 10h00 y de 16h00 a 23h25 segun
requerimientos del cliente. Los dias sabados estara abierto desde las 6h05 a
10h20. En cada horario habra dos diferentes clases de técnicas, en las
primeras horas de la mafiana se impartira el fusion fithess y el budokan
(técnicas mas demandadas por los clientes). Los dias sdbados se impartiran

las clases complementarias y las clase mas demandadas por los clientes.
4.3.1 Nivel de producto/servicio

El servicio consta de 3 niveles de producto en los cuales cada uno agrega mas
valor al cliente. El producto béasico (que adquiere realmente el cliente), el
producto real (conjunto de atributos que los consumidores desean,
diferenciandolo asi de la competencia) y el producto aumentado (servicios y

beneficios adicionales que se brinda al cliente).



Tabla 27. Niveles del producto.

Basico

El cliente obtiene un espacio donde puede realizar
ejercitacion fisica y mental para mantener su cuerpo
saludable y activo.
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Real

Informacién necesaria sobre precios, instructores
horarios y beneficios, lo cual generara una imagen
profesional y positiva.

Facilidades de compra a través de: domicilio,
internet o llamada telefénica.

Infraestructura adecuada, facil acceso a las
instalaciones y al Centro, lo cual brindara al cliente
una imagen positiva y sensaciones agradables para
gue desde un inicio viva una experiencia unica.

La limpieza es fundamental en la recepcién, bafos,
corredores y salas.

El Centro sera un espacio acogedor, seguro y Unico
para generar un momento de tranquilidad y paz.
Entrenadores capacitados para cada técnica.

Aumentado

Servicio post-venta donde se preguntara a los
clientes como fue su experiencia y las sensaciones
gue tuvieron en todo el proceso para ofrecer un
mejor servicio e implementar nuevas técnicas.
Brindar conferencias para el cuidado de la salud
sobre dietas, diabetes, buena alimentacién y manejo
del estrés.

4.3.2 Mezcla del producto/servicio

Consiste en las diferentes lineas de productos (técnicas de ejercitacidon) que se

han determinado para la ensefianza. La anchura de un producto es la cantidad

de técnicas distintas que existen, la longitud que es el total de tipos de

ejercitacion que existe por cada técnica, la profundidad es la cantidad de

versiones distintas que existe por cada técnica y la consistencia que es la

relacion que tienen las distintas lineas entre si.



Tabla 28. Mezcla de producto.
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Budokan No se deriva en ningun tipo. PrI|Er10|p|ante
xperto
e Piloga
Fusion Fitness e Troga No tiene versiones.
¢ Piloxing
e Equilibrio del cuerpo
. Equilibrio de la mente Principiante
Chi kun * I
g e Equilibrio de la Experto
respiracion
Doga No se deriva en ningun tipo. No tiene versiones.

Meditacién Nataraj

No se deriva en ningun tipo.

No tiene versiones.

Estiramiento

Estatico
Dinamico
Pasivo
Isométrico
Balistico

No tiene versiones.

Todas las lineas de producto estdn muy relacionadas debido a que cada una

de las técnicas son un tipo de ejercitacion fisica combinada con la mental y

ayudan a las usuarios a mantener una adecuada salud integral.

4.3.3 Horario

De la investigacion de mercado se desprende que el horario sera: de lunes a
viernes desde las 5h00 hasta las 10h00 y de 16h00 a 23h25. Los dias sabados

de 6h05 a 10h20. En cada horario hay diferentes clases de técnicas donde se

combinan para ofrecer variedad a los clientes.
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5:00 - 6:00 Fusion Fitness |Fusion Fitness [Fusion Fitness |Fusion Fitness Nataraj /
: ) / Budokan / Budokan / Budokan /Budokan _|Fusion Fitness
605-7-05 |Fusion Fitness|Fusion Fitness|Fusion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness
/Budokan /Budokan /Budokan /Budokan / Budokan /Budokan
Meditacion Meditacidn Meditacion Meditacidn Meditacion Meditacidn
7:10-8:10 | Nataraj/Chi | Nataraj/Chi | Nataraj/Chi | Nataraj/Chi | Nataraj/Chi | Nataraj/Chi
Kung Kung Kung Kung Kung Kung
815-9:15 Fusion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness [Fusion Fitness |Fusion Fitness _Dogal
: ' /Budokan /Budokan /Budokan /Budokan /Budokan | Estiramientos
9:20 - 10:20 Nataraj / Budokan / Chi | Budokan / Chi | Budokan / Chi Nataraj / Doga!/
g 3 Fusion Fitness Kung Kung Kung Fusion Fitness | Estiramientos
10-25 - 11-25 |Fusion Fitness | Fusion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness
/Budokan /Budokan /Budokan /Budokan /Budokan
11:30 - 12:00
12:00 - 13:00
13:00 - 14:00
14:00 - 15:00
15:00 - 16:00
1600 - 17-00 |FUSion Fitness | Fusion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness
/ Budokan /Budokan / Budokan / Budokan /Budokan
17:05 - 18:05 | Budokan /Chi | Nataraj/ | Budokan/Chi| Nataraj/ | Budokan/Chi
) ) Kung Fusion Fitness Kung Fusion Fitness Kung
1810 - 19-10 Fusion Fitness |Fusion Fitness Nataraj/  [Fusion Fitness |Fusion Fitness
) - /Budokan /Budokan _|Fusion Fitness| /Budokan / Budokan
Meditacion Meditacion Meditacion Meditacion
19:15-20:15 | Nataraj/Chi | Nataraj/Chi | Estiramientos | Nataraj/Chi | Nataraj/Chi
Kung Kung Kung Kung
20:20 - 21-20 |FUSion Fitness |Fusion Fitness | Fusion Fitness | Fusion Fitness | Fusion Fitness
/ Budokan /Budokan / Budokan /Budokan /Budokan
20-05 _ 0305 |FUSion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness |Fusion Fitness
/Budokan /Budokan /Budokan /Budokan /Budokan
Principiante Experto
Figura 28. Horario Dharana.

La duracion de la clase es de una hora, cada hora de clase tendra 2 técnicas
programadas y existird un intervalo de 5 minutos entre clase y clase. De 11h30
a 16h00 habra un break que incluira la limpieza del lugar, organizacion de las
clases y almuerzo de los trabajadores. Las técnicas que se impartiran estaran
divididas en clases para principiantes y expertos. Habra méas clases de
principiantes debido a que se quiere fomentar la practica de estas técnicas para
contrarrestar los problemas de salud (estrés, problemas saludables, problemas

derivados por el sedentarismo, entre otros).

4.3.4 Branding

Proceso consiste en construir una marca vinculada al nombre, logotipo y
colores que identifican a la misma y generan valor para los clientes y la
empresa. Sin embargo, no solo debe generar valor, sino crear conexiones
emocionales con el cliente para presentar de una u otra forma la imagen e

identidad del Centro.
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El nombre de la empresa es Dharana Centro Fisico. Dharana significa
mantener la concentracidén correcta. Es entrenar la mente de la persona para
mantenerla clara, concentrada y enfocada. Se escogio este hombre debido a
gue hace relacion con la identidad del Centro, un espacio donde se prioriza el
entrenamiento mental y fisico para poder desarrollar un crecimiento integral en

la persona.

4.3.4.1 Imagen y logotipo

Es el signo distintivo de cada empresa conformado por letras, imagenes y
abreviaturas de distintos colores que permite a las personas asociarlo de
inmediato con la empresa. El logotipo deber ser llamativo, simple e inspirador,

gue transmita lo que la empresa quiere comunicar.

f
99,

it T

< X3

20N Pantone Pantone Pantone
A Black 6 C 7578 C 130 C

‘ C: 75% C::3% C: 2%
DHARf NA M:68°O/o M: 750% M: 4(;%

Y:67% Y:92% Y:100%
K:90% K: 0% K: 0%
#000000 #ea6531 #f5a51a

Figura 29. Logotipo Dharana.

4.3.4.1.1 Disefio

El disefio de logotipo es simple y se observa una persona en fondo negro
realizando una pose de relajacion y uniendo sus manos de las que se
desprende flores de color anaranjado inspirando un sentido de paz y
tranquilidad. En la parte derecha de la imagen, se encuentra el nombre del
Centro combinando los colores del logotipo para darle formalidad. Y la
conjuncion de estos elementos genere una conexion emocional de tranquilidad,

paz y relajacion.
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4.3.4.1.2 Colores

La experiencia visual es muy importante para los clientes, si hay un logotipo
llamativo con colores que sean de su agrado, la decisidbn de compra se puede
ver influenciada de manera positiva. La eleccion de los colores se debe realizar
de manera apropiada debido a que cada color tiene su significado e
interpretacion. Para el logotipo de Dharana se usO el negro, anaranjado y

blanco.

4.3.4.1.2.1 Negro

El color negro representa poder, formalidad, elegancia paz y silencio. Usando
el color negro en el logotipo, se quiere transmitir todas esas sensaciones a los
usuarios a la hora de realizar ejercitacion fisica y mental, un espacio donde el
poder de cada persona sirva para encontrar la paz interior y ayude a su

crecimiento integral mediante el deporte.

4.3.4.1.2.2 Anaranjado

El color anaranjado representa la energia, felicidad, alegria, entusiasmo,
creatividad, determinacién y éxito. Se escogié dicho color porgue también
transmite una sensacién de mayor aporte de oxigeno al cerebro, produciendo
efectos vigorizantes en las personas. Se asocia también a la alimentacion sana
y salud. Todas estas sensaciones se quieren transmitir en los clientes, que
sientan que Dharana sera el espacio donde su energia corporal se renovara
dejando de lado las sensaciones de estrés y preocupaciones por medio de la

ejercitacion fisica y mental.

4.3.4.1.2.3 Blanco

El color blanco representa la purificacion de la mente a los mas altos niveles, la
inocencia y el optimismo; genera un efecto de simplicidad y frescura. Se le

asocia mucho con centros relacionados a la salud. El fondo del logotipo es
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blanco, quiere trasmitir la pureza del Centro, la idea de tener ese espacio de
libertad y paz que tanto el ser humano necesita.

El gasto en la conceptualizacion y disefio del logotipo de Dharana es de USD
280 dolares.

Tabla 29. Gastos de conceptualizacion y disefio de logotipo.

DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO | TOTAL
Conceptualizacion y

disefio del logotipo 1 $ 250.00 $250.00

SUBTOTAL $ 250.00

IVA $ 30.00

TOTAL $ 280.00

4.4 Politica de precios

Para establecer los precios, se escogeran dos estrategias: la de ingreso al
mercado que es una combinacién de la estrategia basada en la competencia y

la de penetracion; y la estrategia general que es la de basada en el buen valor.

4.4.1 Estrategia de ingreso al mercado

La estrategia a usar sera la de penetracion. Debido a la existencia de algunos
centros de ejercitacion se pretende brindar al cliente una alternativa nueva para
que realice su actividad fisica a un precio muy modico. La estrategia de
penetracion, es fijar un precio bajo a fin de atraer mas usuarios y ganando

participacion de mercado. (Kotler & Armstrong, 2008, pags. 265-275)

Entonces, la implementacion de esta estrategia, consiste en determinar un
precio inferior para estimular a aquellas personas que son sensibles al precio,
abaratando los costos debido a que no se usan maquinas y permitiendo a los

usuarios acceder al mismo.
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Basado en la investigacion de mercados, el precio promedio que pagan los
clientes al asistir a un centro es de USD 60 doélares al mes. Implementando la
estrategia, en Dharana el precio mensual de la membresia serd de USD 42

dolares y la inscripcion anual de USD 60 délares.

4.4.2 Estrategia general (basado en el buen valor)

La estrategia de precios general que se usara sera la basada en el buen valor.
La estrategia consiste dar una mayor percepcion de valor al comprador. La
fijacion del precio se basa en un analisis de necesidades y percepciones del
cliente como se analiz6 en la investigacion de mercado (entrenadores
capacitados, buen ambiente, parqueaderos) y asi fijando un precio de acuerdo

al valor percibido.

Entonces, la estrategia servira para determinar un precio 6ptimo y justo para
estimular a los usuarios a acudir al Centro generando un valor positivo por el
precio que pagan y el servicio brindado. En la figura 30 se detalla el proceso a

seguir para la estrategia de buen valor.

Figura 30. Estrategia basada en el buen valor.

El mercado objetivo de Dharana son tanto hombres como mujeres entre los 20
y 55 aflos de edad de clase social media, media-alta y alta. Se considera la
estrategia de buen valor debido a que es un mercado aspiracional y se fija mas
en sus necesidades y beneficios obtenidos que en el precio en si, mas les

interesa la percepcidn que tiene sobre el servicio que van a obtener.
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Es importante mencionar que se analizdé también la estrategia de costos, sin
embargo, la mejor opcion es basarse en la competencia debido a que el

margen de ganancia es mayor.
Célculo de precio

Tabla 30. Célculo de precio.

| Rubro [ valor | TOTAL $ 5.706,66
Sueldos $ 4.786,66 Promedio Clientes 153
Servicios Basicos $ 120,00 Costo $ 37,30
Arriendo $ 800,00 Margen 12%
TOTAL $ 5.706,66 Precio $41,77
Precio Dharana $ 42,00

Se tiene un margen del 12% para el célculo del precio y se lo redondea a USD

42 délares.

4.4.3 Proyeccion de ventas

Para la proyeccién de ventas, se van a construir tres escenarios: el optimista, el

esperado y el pesimista.

Los tres escenarios se van a desarrollar tomando en cuenta la cantidad de
clientes que podria acudir al Centro y el precio que podrian pagar. Para el
escenario esperado se tiene previsto empezar con 100 clientes que pagarian
un precio de USD 42 délares, el optimista con 110 clientes que pagarian USD
43 déblares y el pesimista acudirian 85 clientes pagando USD 40 ddlares. Los
valores de los tres escenarios se tomaron en base al crecimiento de la

industria.
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Tabla 31. Escenarios esperado, optimista y pesimista de proyeccion de ventas.

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S S
Ingreso 75,558.21 113,985.31 | $ 164,297.70 | $ 220,045.10 | 273,471.60
Clientes 153 230 315 392 457
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S S
Ingreso 83,926.97 124,321.76 | S 178,527.60 | $ 237,508.76 | 302,996.97
Clientes 166 244 333 415 500
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S
Ingreso 66,153.24 103,894.84 | S 155,224.93 | $ 207,676.32 | $ 262,841.52
Clientes 140 221 310 389 462

4.4.4 Tacticade ventas

La correcta eleccién de la tactica de ventas es una estrategia efectiva para

atraer nuevos clientes al Centro. En Dharana se usaran 2 tacticas.

¢ Alianzas con negocios

Entablar una alianza con otras empresas relacionadas a la salud

y ejercitacion (tiendas, salones de belleza, tiendas de venta de

suplementos nutricionales) donde se pueda dejar los volantes

informativos de Dharana y los

recomienden al Centro.

Asi

mismo,

duefios de

Dharana en su centro contara,

informativos de los negocios.

e Incorporar nuevos clientes

Una clase gratuita

los mismos

con volantes
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e El cliente tiene la posibilidad de disfrutar de una clase de
su eleccion para darse cuenta si es de su agrado y supera
Sus expectativas.

e Brindar cursos sobre coémo mantener costumbres

saludables gratis a los usuarios del Centro.

e Contar con personal y entrenadores capacitados
e El personal tendra capacitaciones constantes sobre
servicio el cual permitira generar un trato amable al
usuario.
e A mas de ensefar la practica de las técnicas, de una
imagen positiva del Centro y que su objetivo principal sea

el de asesor y acompafar al usuario en todo momento.

e Correcto manejo de medios digitales

e Creacion de pagina web y links de suscripciones.

e Generar constantemente contenido valioso para los
clientes en redes sociales.

¢ Interactuar con los clientes en redes sociales para generar
fidelizacion.

e Realizar andlisis y generar retroalimentacion mediante las
redes sociales para conocer el mercado objetivo y
desarrollar nuevas estrategias que permitan anticiparse a

posibles mejorar o problemas.

4.4.5 Politica de servicio al cliente y garantias

Dharana ser& un espacio donde los clientes se sientan a gusto, comodos y que
les genere confianza. Un espacio de confiabilidad, empatia y receptividad. Es
por estos factores, que se han desarrollado algunas politicas de servicio al
cliente y sus garantias que seran implementadas para lograr generar una

adecuada relacion a largo plazo entre usuario y Dharana.
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e Todo el personal estara alineado con la imagen del Centro.

e Los entrenadores siempre tendran un trato adecuado con el cliente,
priorizando el servicio personalizado.

e Se incentivara a vivir un ambiente de excelencia, tranquilidad y paz.

e Prestar el servicio ofrecido.

e Cometer la menor cantidad de errores posibles y administrar los mismos
de la mejor manera.

e Crear fichas individuales por cada cliente.

e Administrar la informacion del cliente de forma privada y segura.

e Al entrar al Centro, se vivira una experiencia de paz y tranquilidad.

e Enviar mailing personalizado a cada cliente con informacion y
promociones.

e Mejorar constantemente el servicio.

e Capacitar al personal constantemente para brindar un mejor servicio.

e Subir informacion contantemente en los medios digitales.

¢ Realizar seguimiento constante a los clientes para conocer su nivel de

satisfaccion y obtener retroalimentacion para una mejora continua.

Existird un buzén de sugerencias en la pagina web y facebook para conocer

gué piensan los clientes.

4.5 Plaza/Distribucién

Al ser Dharana un centro de ejercitacion fisica y mental, el canal de distribucién
sera directo, es decir, no existen niveles de intermediarios y los usuarios

asisten directamente al Centro para comprar el servicio.
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Figura 31. Canal de distribucion directo.

Al tener un mercado objetivo definido y al ser el Centro el punto de venta, la
estrategia de plaza/distribucion que se usara es la distribucidon exclusiva debido

a gue solo existe un unico punto de venta al cliente.

4.6 Promocion y Publicidad

La promocion segun Stanton, Etzel y Walker, son todos aquellos esfuerzos
personales e impersonales de un vendedor para informar, persuadir o recordar
a una audiencia objetivo. (Stanton & Etzel, Fundamentos de Marketing, 2007)
De esta manera se comunicara al mercado obijetivo el factor diferenciador y

gue se perciba como unico.

La estrategia de promocion a usar es la de jalar. Esta estrategia consiste en
dirigir las actividades de marketing del Centro hacia los usuarios
incentivandolos asi a acudir a Dharana. Para desarrollar la estrategia, es
necesario invertir en publicidad y promocién para dar a comunicar Dharana con
los servicios y beneficios que brinda. Algunas técnicas que se usan en esta
estrategia es la creacion de paginas web o blogs, entrega de cupones o
descuentos y promociones. Basado en los resultados de la investigacion, las

acciones a desarrollar son:

e Promociones
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e A las primeras 50 personas que se inscriban recibiran incentivos
adicionales, como un kit deportivo que contiene un toma todo, una
toalla y una bolsa.

e Se va a desarrollar una estrategia de descuentos de un 10% a los
primeros 50 usuarios que paguen su Vvalor de inscripcion
(matricula). Adicionalmente, de un 20% para ambos/as si asisten

con un amigo/a.

DHARANA

CENTRO FislIcoO

Figura 32. Promocion.

Tabla 32. Gastos de promociones en la inscripcion.

DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO | TOTAL
Promocion 10% 50 $2,50 $ 125,00
Promocion 20% 50 $5,00 $ 250,00

SUBTOTAL $ 375,00
IVA $ 45,00
TOTAL $ 420,00

e Marketing Directo

e En cuanto a la herramienta de marketing directo, se usara una

estrategia de redes sociales.
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Se implementara una pagina web.
Se usara Facebook, Twitter e Instagram.
En cada red social se desarrollara acciones que

promuevan la interaccion con el cliente.

Se realizaran sorteos para recibir promociones Yy

descuentos.

Se detallara toda la informacion pertinente del Centro.

e Horarios
e Entrenadores
e Técnicas

e Precios

Envio de mailing a la base de datos informando de
Dharana.

Respuesta a todas las inquietudes y preguntas de los

clientes.
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Figura 33. Pagina web.
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Figura 34. Facebook.
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“ENCUENTRA TU PAZ”

EJERCITATE

jHola!

Bienvenidos a Dharana, un espacio donde podras realizar ejercitacion fisica y mental para
obtener un desarrollo integral en tu vida. Emprendamos este viaje juntos!

La ejercitacion fisica y mental ayuda a prevenir enfermedades, mantener un rendimiento
fisico del cuerpo, aliviar dolencias y eliminar el estrés creando asi una armonia entre cuerpo
y mente.

Las técnicas impartidas estan bajo la quia de entrenadores profesionales y certificados.
Las principales técnicas del Centro son:

- Fussion Fitness

- Chi Kung

- Budokan

- Meditacion Nataraj
-Doga

- Estiramientos

Veny disfruta de momentos unicos de paz y tranquilidad.

Para mayor informacion: +593 987263481 / dharana@gmail.com / www.dharanacentrofisico.com.ec

Figura 37. Mailing.
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e Fuerza de ventas

e Se contratara 2 promotores antes de la inauguracion y el primer
mes para que puedan entregar volantes que contendran
informacion necesaria para estimular la compra del mercado

objetivo.

e Ademas, se regalara unos pequefios articulos promocionales del

Centro, como mini toallas o llaveros.

DHAR/ NA
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“ENCUENTRA TU PAZ”

EJERCITATE

Dharana, un espacio donde podras realizar ejercitacion fisica y mental para
obtener un desarrollo integral en tu vida. Emprendamos este viaje juntos!

Las principales técnicas del Centro son:

- Fussion Fitness

- Chi Kung

- Budokan

- Meditacidn Nataraj
-Doga

- Estiramientos

Para mayor informacion: +593 987263481/ dharana@gmail.com / www.dharanacentrofisico.com.ec

Figura 38. Volantes.
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El gasto de promocion y publicidad para antes del inicio de operaciones de
Dharana es de USD 11.149.60 ddlares.

Tabla 33. Gastos publicidad.

DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO TOTAL
Revistas 4 $ 500,00 $ 2.000,00
Tarjetas de presentacion 2500 $0,10 $ 250,00
Volantes 2500 $0,16 $ 400,00
Volantes promocionales 500 $0,36 $ 180,00
Pagina web 1 $ 800,00 $ 800,00
Articulos de Merchandising - - -
Toma todo 833 $1,50 $1.249,50
Mini Toallas 833 $1,50 $1.249,50
Llaveros 834 $1,50 $1.251,00
Kits 50 $ 4,50 $ 225,00
Fuerza de ventas 2 $ 50,00 $ 100,00
Cursos y/o seminarios 2 $ 1.000,00 $ 2.000,00
dConceptyaIizacién y disefio 1 $ 250,00 $ 250,00
el logotipo
SUBTOTAL $ 9.955,00
IVA $1.194,60
TOTAL $11.149,60

En la tabla 34 se puede observar el total de presupuesto para el plan de

marketing.

Tabla 34. Presupuesto plan de marketing.

DETALLE TOTAL
Publicidad $11.149,60
Promociones $ 420,00
Producto $ 280,00

TOTAL $11.849,60
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El gasto de publicidad durante el primer afio se muestra en la tabla 35.

Tabla 35. Publicidad y promocioén afio 1.

DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO TOTAL
Revistas 4 $ 500,00 $ 2.000,00
Volantes promocionales 450 $ 0,36 $ 162,00
Fuerza de ventas 2 $ 50,00 $ 2.500,00

SUBTOTAL $ 4.662,00
IVA $ 559,44
TOTAL $5.221,44

Posteriormente, para los cuatro afios siguientes, se tiene detallado los
siguientes valores para publicitar en revistas, volantes, promociones Yy

promotores.

Para los aflos consecuentes, en diferentes meses se realizardn promociones

para atraer mas clientes.

e Enero - primer mes del afo.
e Mucha gente promete empezar hacer ejercicio. 10% en la

inscripcion a las primeras 13 personas.

e Febrero > mes del amor y la amistad
e Se realizara una promocion del 20% en la inscripcion a las

primeras 25 personas que asistan con un acompafante.

e Julio = inicio de vacaciones

e Promocion del 10% en la inscripcion a las primeras 12 personas.



Tabla 36. Presupuesto plan de marketing afio 2, 3, 4y 5.
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DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO | TOTAL
Revistas 4 $ 500,00 $ 2.000,00
Tarjetas de presentacion 2250 $0,10 $ 225,00
Volantes 2250 $0,16 $ 360,00
Volantes promocionales 450 $0,36 $ 162,00
Articulos de Merchandising - - -
Toma todo 125 $ 1,50 $ 187,50
Mini Toallas 125 $1,50 $ 187,50
Llaveros 125 $ 1,50 $ 187,50
Kits 125 $4,50 $ 562,50
Fuerza de ventas 2 $ 50,00 $ 100,00
Cursos y/o seminarios 2 $ 1.000,00 $ 2.000,00
SUBTOTAL $5.972,00
IVA $ 716,64
TOTAL $ 6.688,64

DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO | TOTAL
Revistas 4 $ 525,00 $ 2.100,00
Tarjetas de presentacion 2425 $0,11 $ 254,63
Volantes 2430 $0,17 $ 408,24
Volantes promocionales 450 $ 0,38 $170,10
Articulos de Merchandising - - -
Toma todo 125 $1,58 $ 196,88
Mini Toallas 125 $1,58 $ 196,88
Llaveros 125 $1,58 $ 196,88
Kits 125 $4,73 $ 590,63
Fuerza de ventas 2 $52,50 $ 105,00
Cursos y/o seminarios 2 $ 1.050,00 $ 2.100,00
SUBTOTAL $6.319,22
IVA $ 758,31
TOTAL $7.077,52
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DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO | TOTAL
Revistas 4 $ 551,25 $ 2.205,00
Tarjetas de presentacion 2425 $0,11 $ 267,36
Volantes 2430 $0,18 $ 428,65
Volantes promocionales 450 $0,40 $178,61
Articulos de Merchandising - - -
Toma todo 125 $1,65 $ 206,72
Mini Toallas 125 $1,65 $ 206,72
Llaveros 125 $1,65 $ 206,72
Kits 125 $ 4,96 $ 620,16
Fuerza de ventas 2 $ 55,13 $ 110,25
Cursos y/o seminarios 2 $1.102,50 $ 2.205,00
SUBTOTAL $6.635,18
IVA $ 796,22
TOTAL $7.431,40

DETALLE CANTIDAD | COSTO UNITARIO | TOTAL
Revistas 4 $ 578,81 $ 2.315,25
Tarjetas de presentacion 2425 $0,12 $ 280,73
Volantes 2430 $0,19 $ 450,08
Volantes promocionales 450 $0,42 $ 187,54
Articulos de Merchandising - - -
Toma todo 125 $1,74 $ 217,05
Mini Toallas 125 $1,74 $ 217,05
Llaveros 125 $1,74 $ 217,05
Kits 125 $5,21 $ 651,16
Fuerza de ventas 2 $ 57,88 $ 115,76
Cursos y/o seminarios 2 $1.157,63 $ 2.315,25
SUBTOTAL $ 6.966,94
IVA $ 836,03
TOTAL $ 7.802,97
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5. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

Es el plan de accién donde se detallan las acciones a seguir para cumplir los
objetivos planteados y mejorar la competitividad de Dharana. A continuacion,
se detalla la estrategia a usarse con su ciclo de operaciones, los
requerimientos de equipos Yy herramientas necesarias, la localizacion
geografica, los requerimientos de espacio fisico y los aspectos regulatorios y
legales que se necesitan cumplir.

El objetivo final de la estrategia de operaciones, es la de dar una respuesta a
los beneficios de los clientes definidos en el posicionamiento para generar la

ventaja competitiva que diferencia al Centro del resto.

5.1 Estrategia de operaciones

Segun Juan Carlos Fernandez, consultor mexicano de productividad vy
desarrollo humano, existen nueve (9) estrategias de operaciones que una

empresa puede usar.

oL@
Soo™®

Figura 39. Estrategias de operaciones

Tomado de Estrategia de Operaciones, Juan Carlos Fernandez
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Dharana usara la estrategia del personal. En el libro de Administracién de
Michael Mitt, Stewart Black y Lyman Porter, definen la estrategia de personal
como la de contratar al mejor recurso humano posible para el correcto
desarrollo y diferenciacion. (Hitt, Black, & Porter, 2006, pags. 526-527)

Tanto el personal administrativo como el deportivo generara confianza el cliente
apoyandolos en todo momento durante su estadia en el Centro brindando asi
un motivo para que los usuarios se sientan contentos y satisfechos del servicio
que estan recibiendo y sepan que cada paso que dan dentro de Dharana esta

fundamentado en base a un personal capacitado y excepcional.

5.2 Ciclo de operaciones

En el ciclo de operaciones se detallan los flujogramas en los cuales intervienen

el cliente, el cual consta de dos tipos:

e El primer ciclo es sobre la comercializacion de Dharana que inicia desde
que el cliente acude al Centro, navega por medios digitales o llama por
teléfono hasta que el cliente se inscribe y paga su inscripcion y

membresia (Figura 40).

e El segundo ciclo es el servicio en si y va desde que el cliente tiene su

primera clase hasta que sale de ella. (Figura 41)
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5.3 Requerimientos de equipos y herramientas

En cuanto a los equipos, accesorios, implementos y herramientas a usar en el
Centro, se encuentran los siguientes divididos por cada é&rea: gerencia,

secretaria, entrenadores, fisioterapista y bafios.

Tabla 37. Requerimientos de equipos, accesorios, implementos y herramientas

Escritorio 1 $ 240,00 $ 240,00
Silla romboy 1 $ 78,00 $ 78,00
Silla visita 2 $ 39,00 $ 78,00
Computadora 1 $ 528,12 $ 528,12
Teléfono 1 $ 24,29 $ 24,29

Counter roma mixto 1 $ 320,00 $ 320,00
Silla romboy 1 $ 78,00 $ 78,00
Silla visita grafo 2 $ 39,00 $ 78,00
Archivador 4 puertas 1 $ 350,00 $ 350,00
Tripersonal normal 2 $ 168,00 $ 336,00
Mesa centro oval 1 $ 68,00 $ 68,00
Mesa auxiliar 1 $ 8,00 $ 8,00
Computadora 1 $ 528,12 $ 528,12
Impresora 1 $ 139,49 $ 139,49
Teléfono 1 $ 24,29 $ 24,29
Dispensador de agua 1 $41,70 $41,70
Dispensador de gel 1 $ 8,00 $ 8,00
Tv Plasma 1 $ 484,96 $ 484,96
Basurero 1 24,29 $ 24,29
| Fisioterapia __|Cantidad | PrecioUni. | Total |
Escritorio 1 $ 240,00 $ 240,00
Silla romboy 1 $ 78,00 $ 78,00
Silla visita 2 $ 39,00 $ 78,00
Camilla 1 $ 170,00 $ 170,00
Archivador 4 puertas 1 $ 350,00 $ 350,00
Computadora 1 $ 528,12 $ 528,12
Teléfono 1 $ 24,29 $ 24,29
Balanza digital 2 $ 15,24 $ 30,48
Botiquin 1 $ 67,45 $ 67,45
Escritorio 1 $ 240,00 $ 240,00
Silla romboy 1 $ 78,00 $ 78,00




Silla visita 2 $ 39,00 $ 78,00
Computadora 1 $ 528,12 $ 528,12
Teléfono 1 $ 24,29 $ 24,29
Basurero 1 $ 24,29 $ 24,29
Lockers 9 puertas 4 $ 432,00 $ 1.728,00
Dispensador de gel 2 $ 8,00 $ 16,00
Basureros 2 $ 24,29 $ 48,58
Mancuernas 2kg 15 $ 20,00 $ 300,00
Mancuernas 3kg 15 $ 29,00 $ 435,00
Pisos tatami 80 $ 45,00 $ 3.600,00
Bandas 25.4mm 15 $ 22,00 $ 330,00
Bandas 29 mm 15 $ 26,00 $ 390,00
Balones 2kg 15 $ 33,00 $ 495,00
TRX 15 $ 160,00 $ 2.400,00
Steps 15 $ 40,00 $ 600,00
Body bar 25lbs 15 $ 25,00 $ 375,00
Colchonetas 30 $ 24,00 $ 720,00
Balones yogal/fitball 15 $ 25,00 $ 375,00
Ligas para saltar 15 $ 17,00 $ 255,00
Dispensador de agua 2 $41,70 $ 83,40
Dispensador de gel 2 $ 8,00 $ 16,00
Parlantes 2 $ 96,54 $ 193,08
Ventiladores 4 $ 52,90 $ 211,60
Cantidad | . Total |
Grapadora 4 $4,22 $ 16,87
Boligrafos 24 $0,26 $6,25
Sacagrapas 4 $ 0,58 $2,32
Resaltador verde 2 $0,49 $0,98
Resaltador amarrillo 2 $0,49 $0,98
Papel bond 5000 $0,01 $ 30,70
Cinta adhesiva 4 $0,36 $1,43
Perforadora 4 $2,75 $11,01
Tijeras 4 $0,71 $2,86
Lapices 12 $0,16 $1,93
Regla 30 cm 4 $0,27 $1,07
Archivadores 8 $1,72 $ 13,78
Clips 4 $0,27 $1,07
Folders 12 $0,26 $3,14
| Varios |Cantidad| PrecioUni. | Total |
Internet 12 $ 35.82 $ 429.84
Seguridad 12 $44.76 $537.12
Seguros 1 $621.15 $621.15
Uniformes 6 $ 50.00 $ 300.00
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Plantas arreglo hierba 10 $21.59 $ 215.90
Plantas arreglo floral 10 $ 24.29 $ 242.90

Extintor 2 $ 76.00 $152.00
Detector de humo 4 $ 15.00 $ 60.00
Sefializacion extintor 2 $ 3.50 $7.00
Sefializacion salida 3 $7.00 $21.00
SUBTOTAL $21,229.26
IVA $2,547.51
TOTAL $23,776.77

5.4 Instalaciones y mejoras

El terreno en el que Dharana estard funcionado consta de 250 metros
cuadrados en una construccion de un piso. Tiene 50 metros cuadrados para
parqueos dentro del terreno y un espacio a las afueras del cerramiento del
terreno para mas parqueos. La infraestructura del terreno estara dividida en: la
recepcion, la gerencia, la sala de fisioterapia, las dos aulas para la ensefianza

de técnicas, los camerinos, la sala de entrenadores y la bodega. (Ver Anexo 7).

En la recepcién se ubicara un counter, una salita de espera, una television, un
dispensador de agua y de gel. La gerencia estara ubicado un escritorio para el
gerente, con sus respectivas sillas para atender a los clientes. La sala de
fisioterapia contara con una camilla, un escritorio, un botiquin y un archivador.
Las dos salas de ensefianza de técnicas estaran equipadas con parlantes y
pisos tatami. Los bafios y camerinos estan divididos para hombres y mujeres.
En la sala de entrenadores habra un escritorio, sillas y una computadora. En la

bodega se guardaran los implementos y accesorios deportivos.

La decoracion del lugar sera completamente acogedora. Los colores de la
pared, las decoraciones y la musica de fondo daran al Centro un sentido de paz
y tranquilidad.



112
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Figura 42. Disefio Dharana.

La localizacién geografica de Dharana, sera en el Distrito Metropolitano de
Quito en la urbanizaciéon El Pinar Alto Calle N48 y Leonor Stacey esquina,
sector El Bosque. Se escogi6 esta ubicacion debido a las respuestas dadas en
la investigaciéon de mercado, donde el 71% menciond que le gustaria que este

ubicado en el Norte de Quito.

Es un terreno esquinero en la subida principal de la urbanizacion. La
construccion no cuenta con ningun impedimento para usarse tanto como

vivienda o negocio.
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5.6 Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

En la bodega se guardaran todos los implementos y accesorios deportivos de

las clases. Entre los principales implementos a guardar son: balones fitball,

Steps, colchonetas, bandas theraband, cuerdas, balones y body bars. La

bodega estard en un lugar cercano a las dos aulas de clases. Los implementos

y accesorios estan en una cantidad necesaria para la demanda de la clase que

es de 15 personas. En cada hora de clase, siempre hay diferentes técnicas y

no se chocara ninguna clase impidiendo asi, la sobreutilizacion de los

implementos deportivos. Cada entrenador debera registrar la utilizacion de los

implementos y guardarlos en la bodega a la finalizacion de cada clase.
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5.7 Aspectos regulatorios y legales
Constitucion de una empresa

Segun la Superintendencia de Compainiias, existe una plataforma virtual donde
se puede realizar los trdmites para la constitucion de una compafia.

(Superintendencia de Compaiiias, 2014) El proceso se muestra en la figura 44.

B oy N @ R ol
v qPonalsmnc.a - tslsmo MERCANTIL ' SRI é

Usuario De Compaiiias Notario T DINARDAP

Direccitn de Registro de
Socedades

!

Notificacién
Figura 44. Constitucion compafiia via on line.
Tomado de Superintendencia de Compaiiias y Valores, 2014.

Los pasos a seguir son:

1.- El usuario ingresa al portal de la Superintendencia de Compafias:

http://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/
2.- Registrarse como usuario.

3.- Se reserva el nombre de la compafiia y se llena el formulario de constitucién

de compaifiias.
4.- Adjuntar todos los documentos habilitantes.

e Copia de cédula y papeletea de votacion.
e Nombramientos.

e Poder del apoderado.

5.- Seleccion del notario de preferencia para realizar los tramites.


http://www.supercias.gob.ec/portalConstitucionElectronica/
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6.- Mediante un correo electrénico, se informa al usuario el nUmero de tramite y

los valores correspondientes que deben ser cancelados.
7.- Acercarse al banco a pagar el monto asignado en el portal.

8.- El notario asignara una fecha para que el usuario se acerque a la oficina

para firmar la documentacion pertinente.

9.- Cuando el usuario se acerque a firmar la documentacion, el sistema envia la

informacion al Registro Mercantil, donde es validada.

10.- Generacion de numero de expediente remitiendo toda la informacion al

SRI el cual genera un nimero de RUC.

11.- Mediante correo se notifica al usuario que el tramite ha concluido.

Reglamento Interno de Trabajo

Para poder registrar el Reglamento Interno de Trabajo, documento
indispensable en el funcionamiento de una empresa, es necesario cumplir con
ciertos requisitos dispuestos por el Cdédigo de Trabajo en su articulo 64.

(Ministerio del Trabajo)
1.- Enviar la documentacion al correo: reglamentosinternos@trabajo.gob.ec

o Peticion descargada de la pagina del Ministerio de Trabajo.

o Nombramiento del representante legal de la empresa.

o RUC.

o Copia de cédula y papeleta de votacion del representante legal.

o Certificado de cumplimiento de obligaciones otorgado por el IESS.

o Autorizacion de funcionamiento por la Direccion Regional de Trabajo.
o Reglamento empresa en formato Word.

2.- El Ministerio revisa la documentacion y remitira via correo sus

observaciones.


mailto:reglamentosinternos@trabajo.gob.ec
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3.- El representante legal debe subsanar en un plazo de 72 horas y reenviar la

documentacion.

4.- El Ministerio revisa y aprueba el Reglamento emitiendo su resolucion y

registro. En caso de que no se apruebe, la documentacion sera archivada.

Otros aspectos

Los demés permisos para el correcto funcionamiento del Centro como los
permisos sanitarios, permisos del municipio, permiso de bomberos, el registro
de patente, registro de marca, reglamento de salud y seguridad laboral estan

detallados en el capitulo 2 en el apartado de aspectos regulatorios.
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6. EQUIPO GERENCIAL

En el presente capitulo, se analizara la estructura organizacional, el perfil de los
empleados, las politicas de empleo, la descripcion de funciones con derechos y

obligaciones, y los beneficios adicionales del recurso humano.

6.1 Estructura organizacional

Modelo en el cual se organiza la empresa con el propdsito de estructurarla para
cumplir los objetivos y metas propuestas. Existen diversos tipos de
organigramas que pueden ajustarse a las empresas con caracteristicas
distintas. Para Dharana, una empresa nueva en el mercado y con apenas un
recurso humano de 6 personas, se va a utilizar una estructura de organigrama
vertical. Esta estructura, es la mas usada en las organizaciones, es de facil

construccion y se despliega las jerarquias de arriba hacia abajo.

6.1.1 Organigrama

Gerente
Deportivo
[ AsesorlLegal |----- 1
E— -------- Asistente
Contador ———e-t
[ |

{Entrenadores] { Fisioterapia ] { Limpieza ]

Figura 45. Organigrama.
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6.2 Personal Administrativo clave y sus responsabilidades

El personal clave para Dharana estara estructurado por las siguientes

posiciones:

e Gerente Deportivo (1)
e Asistente (1)
e Departamento de entrenadores (2)
e Al 3y 4 afio se contratard un entrenador cada afo.
e Departamento de fisioterapia (1)

e Personal de limpieza (1)

El total de personal sera de 7 personas. Adicionalmente, se cuenta con 2

personas externas que brindaran asesoria.

e Asesor legal (1)
e Contador (1)

Gerente Deportivo.- El objetivo es administrar de forma eficiente para generar

rentabilidad y crecimiento del Centro.

Asistente.- El objetivo es proporcionar toda la informacion clave a los usuarios

para una correcta comunicacion.

Entrenadores.- El objetivo es brindar asistencia técnica y deportiva e instruir a

los usuarios para el correcto desemperfio de las clases.

Fisioterapia.- El objetivo es abrir fichas médicas de cada cliente realizando un

seguimiento rutinario.

Limpieza.- El objetivo es realizar la limpieza a las distintas partes del Centro

para mantener un lugar limpio y aseado. Se lo contratara solo medio tiempo.
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6.2.1 Perfil de puestos

El perfil de puestos se realizara para las 6 vacantes que existe en Dharana.
Para cada puesto se detalla: edad, sexo, requerimientos, formacion académica,

funciones a desarrollar, a quien debe reportar y cuél es el sueldo respectivo.

Tabla 38. Perfil del puesto de gerente deportivo.

Edad e 25 a 50 afos.
Sexo e Masculino o Femenino.

e Experiencia de 2 afios minimo en cargos
similares.

Habilidades de comunicacién.

Manejo de tecnologias de la informacién.
Capacidad de trabajo en equipo y liderazgo.
Conocimientos de finanzas y gestién de
proyectos.

Requerimientos

e Titulo en Ingenieria en Negocios y Marketing
Formacion Deportivo.
e Licenciatura en Educacion Fisica.

e Cursos de liderazgo y marketing.
Cursos e Cursos de Microsoft Office.
e Cursos de coaching.

e Representante legal del Centro.

e Encargado de la administracién deportiva dentro
del Centro.

¢ Responsable de contratar a los entrenadores, los
materiales e insumos deportivos y bienes

Funciones muebles para el Centro.

e Encargado de la parte de marketing y publicidad
del Centro.

e Realizar investigaciones de mercado. Controlar
la ejecucion del plan de marketing.

e Optimizacion de recursos.

e Generar reportes mensuales sobre la evaluacion
del personal a su cargo.

e Controlar el cumplimiento de los objetivos
planteados.

Funciones - . .
e Presentacion de los servicios a través de
técnicas de negociacion.
e Desarrollo de estrategias eficaces para
cumplimiento de objetivos.
Reporta a e Directorio.

Sueldo e USD 900




Tabla 39. Perfil del puesto de la asistente.

Edad

25 a 45 afos.

Sexo

Femenino.

Requerimientos

Experiencia de 1 afio minimo en cargos
similares.

Excelente presentacion personal.

Buen manejo de relaciones
interpersonales.

Manejo de tecnologias de la informacion.

Habilidades de comunicacion.
Capacidad de trabajo en equipo y
liderazgo.

Formacion

Minimo titulo de segundo nivel.

Cursos

Cursos de computacion.
Cursos de Microsoft Office.

Funciones

Encargada de brindar toda la
informacion necesaria a los clientes.
Receptar fichas de inscripcion y pagos.
Brindar apoyo en los procesos de
registro de nuevos clientes e integrantes
del area.

Supervisar todas las actividades al
ingreso del Centro.

Informar y reportar inconvenientes al
supervisor.

Realizar seguimiento a clientes y/o
nuevos usuarios interesados.

Reporta a

Gerente Deportivo.

Sueldo

USD 450

Tabla 40. Perfil del puesto de entrenadores.

Edad

25 a 45 afios.

Sexo

Masculino o Femenino.

Requerimientos

Experiencia de 2 afios minimo en cargos
similares.

Excelente presentacion personal.

Buen manejo de relaciones
interpersonales.

Manejo de tecnologias de la informacion.
Habilidades de comunicacion.
Capacidad de trabajo en equipo y
liderazgo.

Habilidades de ensefanza.
Proactividad.
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Formacioén

Licenciatura en Educacion Fisica.

Cursos

Cursos de instruccion fisica.
Cursos sobre técnicas especificas.
Cursos deportivos.

Funciones

Encargados de brindar asistencia técnica
y deportiva.

Instruir a los usuarios para un adecuado
desarrollo de las clases.

Presentar planificaciones mensuales de
las clases.

Desarrollar las clases de acuerdo a las
planificaciones realizadas.

Cumplir con diferentes tareas que el
Gerente Deportivo le asigne.

Realizar rutinas deportivas para los
clientes.

Reporta a

Gerente Deportivo.

Sueldo

USD 600

Tabla 41. Perfil del puesto de fisioterapista.

Edad

18 a 55 afos.

Sexo

Masculino o femenino.

Requerimientos

Experiencia de 1 afio minimo en cargos similares
0 400 horas de préactica.

Excelente presentacién personal.

Buen manejo de relaciones interpersonales.
Manejo de tecnologias de la informacién.
Habilidades de comunicacién.

Capacidad de trabajo en equipo y liderazgo.
Competencia profesional y habilidades en
prevencion, mantenimiento y recuperacion de la
salud.

Capacidad de adaptacion.

Capacidad de reaccion a problemas o
inconvenientes que puedan suscitar a los
usuarios.

Formacion e Licenciada en Fisioterapia.
e Cursos de primeros auxilios.
Cursos prime: . .
e Cursos sobre fisioterapia deportiva.
e Abrir fichas médicas de cada cliente.
e Realizar evaluaciones posturales, mediciones
. del indice de masa y grasa corporal.
Funciones . .
e Valorar la frecuencia cardiaca.
o |dentificar factores de riesgo de cada usuario.
e Realizar seguimiento continuo a los usuarios.
Reporta a e Gerente Deportivo y Entrenadores.
Sueldo e USD 650
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Tabla 42. Perfil del puesto de personal de limpieza.

Edad e 18 a 55 afios.
Sexo e Masculino o femenino.
S e Experienci 1 afilo minimo en car
Requerimientos Xperie cia de 1 afio O €n cargos
similares.
Formacion e No aplica.

e Capacidad de organizacion, puntualidad
y responsabilidad.
e Realizar la limpieza a las distintas partes

Funciones del Centro como recepcion, bafios, aulas
de técnicas, despacho gerente y
corredores.

e Mantenimiento del ambiente.

Reporta a e Gerente Deportivo y Asistente.

Sueldo e USD 250 (contrato medio tiempo)

6.3 Compensacion a administradores, inversionistas y accionistas

En la tabla 43 se detalla los sueldos y salarios de los puestos existentes en
Dharana segun todos los beneficios de la ley que debe tener un empleado en el

pais.

Al ser un negocio basado en la estrategia de diferenciacion y soportada en la
de operaciones de tener el mejor personal, los sueldos y salarios seran
superiores un 20% del promedio de sueldo de un entrenador de gimnasios
($500 dolares) con el objetivo de tener los mejores entrenadores en las areas

gue se impartiran en Dharana.



Tabla 43. Sueldos y salarios primer afio Dharana.

Puesto Sueldo | Décimo | Décimo P?t)::;:zl Aporte Afiliado | Fondo | Costo Costo
mensual | Tercero | Cuarto (12.15%) (9.45%) reserva| Mensual Anual
Sg;%r;ttﬁo $850.00 | $70.83 | $29.50 |  $103.28 $ 80.33 - | §1.053.61 § 12,643.30
Secretaria $450.00 | $37.50 | $29.50 $ 54.68 $42.53 - $571.68 | $6,860.10
Entrenador 1 $600.00 | $50.00 | $29.50 $72.90 $56.70 - $752.40 | $9,028.80
Entrenador 2 $ 600.00 | $50.00 | $29.50 $72.90 $56.70 - $752.40 | $9,028.80
Fisioterapista $650.00 | $54.17 | $29.50 $78.98 $61.43 - $812.64 | $9,751.70
Persona Limpieza | $250.00 | $20.83 | $ 29.50 $30.38 $23.63 - $330.71 | $3,968.50
Asesor Legal $177.00 | $14.75 | $29.50 $21.51 $16.73 $242.76 | $2,913.07
Contador $200.00 | $16.67 | $29.50 $24.30 $18.90 $270.47 | $3,245.60
TOTAL $3,777.00/$ 314.75/¢ 236.00,  $458.91 e " | $4,786.66 $ 57,439.87

€cl
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6.4 Politicas de empleo y beneficios

Para la contratacion de personal, el Centro se regird en las normativas
establecidas por el Codigo de Trabajo Ecuatoriano (actualizado al 20 de abiril
2015) donde menciona que existe un periodo de prueba de 3 meses para
evaluar el desempefio de la persona para luego firmar un contrato por un afio y

su posterior renovacion a partir del segundo afio.

El contrato de las personas sera responsabilidad del Gerente Deportivo y el
directorio, para cada cargo se evaluara el Curriculum Vitae de cada postulante
y se procedera a realizar entrevistas con el propésito de tener los mejores

empleados.

Los beneficios del Centro para los colaboradores son:

e Descuento para él/ella y su familia en el uso del Centro.
e Los beneficios de ley.
e Uniformes de trabajo.
e Capacitaciones anuales sobre temas deportivos y de servicio.
e Existra un rubro de USD 1.500 ddlares anuales para

capacitaciones

Los requisitos que deberan cumplir los postulantes son:

Presentar hoja de vida.

e Presentar una carta un resumen del porgue son los mejores para el
puesto.

o 2 fotografias tamafo carné actualizadas.

e Copia de cursos, certificados, capacitaciones que hayan realizado.

e Realizar la entrevista con el Gerente Deportivo.

e Realizar pruebas de conocimiento

e Demostraciéon de una clase
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6.5 Derechos y restricciones de accionistas e inversores
Los principales derechos de los accionistas son:

e Asistir a reuniones y tomar decisiones.

e Obtener toda la informacion con respecto a la situacién actual del
Centro.

e Derecho a convocar reuniones.

e Inspeccionar y analizar toda la documentacion del Centro.

e Participar de las ganancias obtenidas.

e Presentar nuevos proyectos relacionados.

e Aprobar politicas que beneficien el funcionamiento del Centro.

e Evaluar la gestion de cada empleado.

e Analizar la contratacién de nuevo personal.

Para aprobar las decisiones tomadas, se debera tener la aprobacion del 50%

mas uno en los votos. Caso contrario, no se procedera a ninguna aprobacion.

6.6 Equipo de asesores y servicios

Para que el Centro pueda cumplir con todos los requerimientos para su
correcto funcionamiento, es necesario contar con un asesor legal y un contador
para apoyar en la parte financiera. Estos dos 6rganos seran externos y a medio

tiempo.

Asesor Juridico.- Tiene como funcién principal garantizar el cumplimiento de la
legalidad de todas las acciones y operaciones del Centro. Revisara los

contratos del personal, los convenios y la estructura legal de la compafiia.

Contador.- Llevara la contabilidad y brindar asesoria al Centro en temas
financieros, como el apoyo en la elaboracion de presupuestos y gastos y

andlisis de ventas.



126

7. CRONOGRAMA GENERAL

En el presente capitulo se desarrollara el calendario de trabajo de las
actividades para el correcto funcionamiento de Dharana, estableciendo fechas

de inicio y de cierre al igual que riesgos e imprevistos que puedan aparecer.
7.1 Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

A continuacion se detallan todas las actividades para la puesta en marcha de

Dharana Centro Fisico.

Tabla 44. Actividades a desarrollar.
#l  ACTVIDADES
Elaboracién del plan de negocio de Dharana.

Aprobacion del plan.

Creaciéon de marca y logo.

Obtencion de todos los documentos habilitantes.

Constitucion Dharana en la Superintendencia de Compainias.

Obtencién permisos sanitarios, municipio, bomberos, registro de patente
y marca.

Presentacion para las firmas correspondientes para la constitucion de
Dharana.

8 | Legalizacion de Dharana.

9 | Creacion cuenta bancaria Dharana.

10 | Contrato de arrendamiento del local.

11 | Adecuaciones del local y su decoracion.

12 | Contacto con proveedores.

13 | Compra materiales e implementos deportivos.

14 | Compra muebles de oficina, equipos de computacion y suministros.

15| Ejecucion de plan de marketing.

16 | Ejecucion de las actividades de la mezcla promocional.

17 | Reclutamiento de personal administrativo.

18 | Reclutamiento del personal deportivo.

19 | Induccién al personal administrativo y deportivo.

20 | Establecer contactos con posibles usuarios.

21| Preparacion para la inauguracion.

22| Inauguracion de Dharana.

23| Inicio de las actividades de Dharana.

24 | Seguimiento a los clientes.

o OB IWINEF

\‘




7.2 Diagrama de Gantt

Herramienta que permite visualizar las actividades programadas para poder controlarlas y ejecutarlas de forma eficiente. A

continuacion se muestra el diagrama de las actividades de Dharana.

2015 2016
ACTIVIDAD ABR MAY JUN JUL AGO SEP ocT NOV DiC ENE

Elaboracidn del plan de negocio de Dharana.
Aprobacion del plan.

Creacion de marca y logo.

Obtencion de todos los documentos habilitantes.
Constitucion Dharana en la Superintendencia de
Compariias.

Obtencidn permizos sanitarios, municipio,
bomberos, registro de patente y marca.
Presentacion para las firmas correspondientes
para la constitucidn de Dharana.

Legalizacion de Dharana.

Creacion cuenta bancaria Dharana.

Contrato de arrendamiento del local.
Adecuaciones del local v su decoracion.
Contacto con proveedores.

Compra materiales e implementoz deportivos.
Compra muebles de oficina, eguipos de
computacion ¥ suministros.

Ejecucidn de plan de marketing.

Ejecucidn de las actividades de la mezcla
promocional,

Reclutamiento de personal administrative.
Reclutamiento del perzonal deportive.

Induccion al personal administrativo y deportivo.
Establecer contactos con pozibles usuarios.
Preparacion para la inauguracion.

Inguguracion de Dharana.

Inicio de las actividades de Dharana.
Seguimiente a los clientes.

Figura 46. Cronograma general.

x4’
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7.3 Riesgos e imprevistos

Los riesgos e imprevistos siempre estan presentes en el desarrollo de un
proyecto. Para poder contrarrestar estos problemas, es necesario detallarlos

para la correcta ejecucion del cronograma general.

Entre los principales riesgos e imprevistos que se pueden presentar son:

e Riesgo de calendarizacion
o No cumplir con los tiempos establecidos del cronograma que

generara retrasos importantes en la implementacion del Centro.

¢ Riesgo de desempefio
o Incertidumbre de si el servicio cumplird 0 no las expectativas del
mercado objetivo.

o Sila demanda sera o no la estimada para el Centro.

e Tiempo de trdmites de documentacion y permisos
o EIl tiempo de tramites esta calculado para 3 semanas tiempo
necesario para poder gestionar toda la documentacién. Sin
embargo, puede existir retrasos en los distintos entes del sector
(Municipio, IEPI, Bomberos, Superintendencia de Compaifiias)

gue podria generar un retraso mayor a lo programado.

e Arriendo del local
o Pueden existir problemas en la documentacion tanto del
comprador como el vendedor, problemas del tiempo de entrega,

incremento de precio, entre otras.

e Adecuaciones al lugar seleccionado
o Se ha programada 4 semanas para las adecuaciones necesarias
al lugar, sin embargo, pueden existir retrasos en la contratacion

de los proveedores.
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e Contratacion de personal
o El tiempo de reclutamiento y contratacion del personal
administrativo y deportivo se programé para 5 semanas. Podria
existir algunos inconvenientes de gestion y administracion que

podria generar un retraso.

e Entrenadores
o Pese al analisis que se hara parta contratara a los mejores
entrenadores, pueden existir problemas de que no sean lo que el

Centro espera en cuanto a sus habilidades y competencias.

e Compra equipamientos y materiales deportivos
o Para los equipamientos e implementos deportivos se programo 3
semanas para la busqueda de los mejores proveedores y la
compra de los mismos. Podria existir inconvenientes a la hora de
la entrega de dichos materiales, incremento en precios,

problemas de abastecimiento.

En el cronograma general se han incrementado el numero de semanas
establecidas a cada accidén para contrarrestar los imprevistos y problematicas

que se puedan presentar.
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8. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

El presente capitulo tiene como fin conocer los supuestos y criterios usados en
el desarrollo del plan de negocios; asi como también los principales riesgos y

problemas que puedan surgir durante su desarrollo.

8.1 Supuestos y criterios utilizados

Los supuestos y criterios usados son:

e Los datos encontrados en el analisis de la industria son de gran
importancia para el desarrollo del plan de negocio y sirven para tener
una idea clara sobre los movimientos que tiene la industria donde se
desenvuelve Dharana.

e El mercado objetivo de Dharana se lo hizo a través de un proceso de
segmentacion  usando  variables  geograficas, = demogréficas,
psicograficas y comportamentales.

e El mercado potencial de Dharana son 132.999 habitantes, de los cuales
se piensa captar el 2% (2.260 usuarios) que se dividen en diferentes
grupos que buscan los siguientes beneficios: salud y prevencion de
enfermedades; sentirse bien consigo mismo y mejoramiento del
rendimiento fisico y mental.

e Dharana estara ubicado en la ciudad de Quito en la urbanizacion El
Pinar Alto, sector el Bosque.

e Los medios de comunicacién seleccionados para dar a conocer el
Centro y promocionarlos son los correctos.

e La proyeccion de ventas se la realiz6 en base al % promedio de
crecimiento de la industria y la inflacibn del pais a 5 afios en tres
distintos escenarios: esperado, optimista y pesimista.

e El canal de distribucién directo es el adecuado debido a que los usuarios

deben acudir a Dharana para obtener el servicio.
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Los permisos y documentacion necesaria se los analizé en base a los
requerimientos de los diferentes entes gubernamentales que regulan las
actividades econdmicas en el pais para la constitucion de nuevas
empresas.

Es necesario contar con una adecuada inversion inicial y capital de

trabajo para poner en marcha Dharana.

8.2 Riesgos y problemas principales

Los principales riesgos y problemas que pueden suscitar son:

El presupuesto sea mas de lo proyectado.
e Solicitar a los accionistas de Dharana la inversion de mas capital

0 pedir un préstamo para cubrir los costos faltantes.

Cambios y/o modificaciones en las leyes y regulaciones
gubernamentales para la constitucion de empresas.
e Estar constantemente revisando los cambios que puedan

aparecer y adaptarse a los mismos.

La demanda de clientes sea mayor a la proyectada.
e Analizar la posibilidad de contratar mas entrenadores, adecuar el

lugar o ampliar horarios.

Las ventas sean menores a las proyectadas.

e Analizar la posibilidad de recortar personal o reducir costos.
Los costos de proveedores de accesorios e implementos deportivos
pueden tener variaciones significativas que pueden afectar el
presupuesto.

e Analizar varios proveedores para seleccionar el mas indicado y no

exceder en gastos.
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Los gustos y preferencias del mercado objetivo pueden variar.
e Realizar una nueva investigacion de mercados para conocer sus

nuevas demandas.

La competencia puede copiar el servicio.
e Modificar o desarrollar las estrategias para que sean sostenibles

en el tiempo.

Las tendencias deportivas y cambios tecnolégicos pueden variar
constantemente.

e Estar constantemente a la vanguardia de las nuevas tendencias y

analizarlas para determinar si son viables o no su introduccién en

el Centro.
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9. PLAN FINANCIERO

En el presente capitulo se analizara toda la estructura financiera de Dharana

para determinar la rentabilidad y atractivo del negocio.

9.1 Inversioén inicial

La inversion inicial es la cantidad de dinero necesaria que se necesita invertir
para poner en marcha el negocio. Para Dharana es de $68.401,47 dolares. Los

detalles sobre lo que compone cada inversion se encuentran en el Anexo 8.

Tabla 45. Inversion inicial.

Total $ 68,401.47

Maquinaria y Equipo
Total | $12,146.15

Muebles y Enseres
Total | $5,234.88

Equipo Computacion

Total | $2,522.21
Adecuaciones
Total | $ 10,000.00

Otros activos
Total | $1,989.13

Capital de Trabajo
Total | $ 24,304.38

Publicidad y Promocién
Total | $ 11,149.60

Gastos De Constitucion
Total | $1,055.12
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9.2 Fuentes de ingresos

La principal fuente de ingreso de Dharana es el servicio de clases de las
técnicas alternativas. En la tabla 44 se detalla los ingresos anuales. La
proyeccion de ventas para los afios 2016 a 2020 de manera mensualizada en

los tres escenarios, esperado, optimista y pesimista, se encuentran en los

anexos. (Ver Anexo 9, 10y 11)

Tabla 46. Ingresos anuales escenarios.

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S S
Ingreso 75,558.21 | $ 113,985.31| $ 164,297.70| $ 220,045.10 | 273,471.60
Clientes 153 230 315 392 457
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S S S S
Ingreso 83,926.97 124,321.76 178,527.60 | $ 237,508.76 | 302,996.97
Clientes 166 244 333 415 500
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S
Ingreso 66,153.24 | $ 103,894.84 | $ 155,224.93| $ 207,676.32| S 262,841.52
Clientes 140 221 310 389 462
9.3 Egresos

Los egresos de Dharana se dividen en gastos sueldos y salarios (Ver Anexo
12), gastos generales (servicios basicos, arriendo, gastos varios) (Ver Anexo
13),
Anexo 15).

gastos de depreciaciones (Ver Anexo 14) y gasto de amortizacion (Ver



Tabla 47. Egresos anuales.
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DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS SUELDOS $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
GASTOS GENERALES $44,263.05 | $46,017.80 | $56,164.17 | $52,430.58 | $68,037.10
GASTOS DEPRECIACION | $1,157.09 | $1,157.09 | $1,365.54 | $1,318.60 | $1,365.54
GASTOS AMORTIZACION $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
$103,126.11 | $111,718.71 | $135,241.67 | $146,479.97 | $167,485.97

9.4Margen bruto y margen operativo

El margen bruto corresponde a la resta de los ingresos menos el costo de
venta. En Dharana para el primer afio, el margen bruto es del 100%. EIl costo
operacional corresponde a la resta del margen bruto menos todos los gastos.
En el primer afio es del 35.89%.

Tabla 48. Margen Bruto y margen operacional.

Ventas $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
Costo de los productos ) i i i i
vendidos

UTILIDAD BRUTA $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de depreciacidn $1,157.09 $1,157.09 $1,365.54 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de amortizacidn $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD OPERACIONAL (27,567.90) $2,266.62 $29,056.02 | $73,565.12 | $105,985.63
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL -36.49% 1.99% 17.68% 33.43% 38.76%
MARGEN NETO -38.42% 0.62% 11.36% 21.99% 25.64%

9.5 Estado de resultados proyectado

Para realizar el estado de resultados se usé la informacion de la proyecciéon de
ventas en los tres distintos escenarios proyectados de manera mensual (Ver
Anexo 16, 17, 18, 19, 20, 21 y 22) y anual (Ver Anexo 23, 24, 25, 26, 27 y 28)
para 5 afilos usando las variables de inversionista y capital propio.
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En la tabla 49 se puede observar el estado de resultados del inversionista
esperado en el afio 2016.

Tabla 49. Estado de Resultados de inversionista esperado afio 2016.

Ventas $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
Costo de los productos vendidos - - - - -
UTILIDAD BRUTA $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de depreciacion $1,157.09 | $1,157.09 $1,365.54 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD OPERACIONAL (27,567.90) | $2,266.62 | $29,056.02 | $73,565.12 | $105,985.63
Gastos de intereses $1,462.35 | $1,201.89 $909.83 $582.37 $215.19
A e i " | (29,030.26) | $1,064.73 | $28,146.19 | $72,982.76 | $105,770.44
15?RZABELCDIZA§?SON - $159.71 $4,221.93 | $10,947.41 | $15,865.57
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | (29,030.26) $905.02 $23,924.26 | $62,035.34 | $89,904.88
22% IMPUESTO A LA RENTA - $199.10 $5,263.34 $13,647.78 | $19,779.07
UTILIDAD NETA (29,030.26) $705.92 $18,660.92 | $48,387.57 | $70,125.80
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL -36.49% 1.99% 17.68% 33.43% 38.76%
MARGEN NETO -38.42% 0.62% 11.36% 21.99% 25.64%

9.6 Estado de situacion financiera proyectado

El estado de situacion financiera proyectado se lo realizd en los tres distintos

escenarios esperado, optimista y pesimista, usando las variables de

inversionista y capital propio a 5 afios. (Ver Anexo 28, 29, 30, 31, 32y 33).



Tabla 50. Balance general inversionista esperado
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ACTIVOS $68,401.47 | $37,223.18 | $35,790.66 | $52,593.47 | $101,965.68 | $169,557.26
CaniEn s $63,376.28 | $33,621.19 | $33,611.87 | $52,046.33 | $100,481.04 | $169,704.27
Efectivo $63,376.28 | $33,621.10 | $33,611.87 | $52,046.33 | $100,481.04 | $169,704.27
No Corrientes $5,025.19 | $3,601.99 | $2,178.79 | $547.14 $1,484.64 (147.02)
Prop'eggg;pﬂamay $3,604.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $6,216.84 | $6,216.84
D;"J,?ﬁ}?;;‘;” ] $1,157.09 | $2,314.17 | $3,679.71 | $4,998.31 | $6,363.85
Intangibles $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56
A;Eﬂr'ﬂﬁf;c&g" ] $266.11 | $532.22 | $798.34 | $1,064.45 | $1,330.56
PASIVOS $13,680.29 | $11,532.26 | $9,393.83 | $7,535.72 | $5,720.35 | $3,186.13
Corrientes - ] $270.06 | $1,112.50 | $2,325.16 | $3,186.13
Impuestos por pagar - - $270.06 | $1,112.50 | $2,325.16 | $3,186.13
No Corrientes $13,680.29 | $11,532.26 | $9,123.76 | $6,423.21 | $3,395.19 R
Deuda a largo plazo | $13,680.29 | $11,532.26 | $9,123.76 | $6,423.21 | $3,395.19 ]
PATRIMONIO | $54,721.17 | $25,690.92 | $26,396.83 | $45,057.76 | $96,245.32 | $166,371.13
Capital $54,721.17 | $54,721.17 | $54,721.17 | $54,721.17 | $57,521.17 | $57,521.17
Utilidades retenidas - (29,030.26) | (28,324.34) | (9,663.42) | $38,724.15 | $108,849.95

‘ Comprobacién ’ - ’ - ’ = ’ = | - | - ‘

| Valoracion Empresa | $68,401.47 | $37,223.18 | $35,790.66 | $52,593.47 | $101,965.68 | $169,557.26 |

Estructura de Capital
Deuda
Capital

20.00%
80.00%

30.98%
69.02%

26.25%
73.75%

14.33%
85.67%

5.61%
94.39%

1.88%
98.12%

9.7 Flujo de efectivo proyectado

Representa todos los movimientos de efectivo realizados por Dharana. Los
flujos de efectivo se realizaron tres escenarios usando las variables de
inversionista y capital propio a 5 afios. (Ver Anexo 34, 35, 36 y 37). A
continuacion, se muestra la diferencia entre el flujo de efectivo de inversionista
esperado y el propio esperado para determinar si es mejor obtener un

préstamo bancario o no.



Tabla 51. Flujo de efectivo inversionista esperado.
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Ventas $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
UTILIDAD BRUTA $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10

Gastos de

depreciacion $1,157.09 | $1,157.09 $1,365.54 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de
amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11

UTILIDAD
OPERACIONAL (27,567.90) | $2,266.62 | $29,056.02 | $73,565.12 |$105,985.63
Gastos de intereses $1,462.35 | $1,201.89 $909.83 $582.37 $215.19
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTO$Y (29,030.26) | $1,064.73 $28,146.19 | $72,982.76 | $105,770.44
PARTICIPACION

15%

PARTICIPACION - $159.71 $4,221.93 $10,947.41 | $15,865.57
TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS (29,030.26) | $905.02 $23,924.26 | $62,035.34 | $89,904.88
22% IMPUESTO A

LA RENTA - $199.10 $5,263.34 | $13,647.78 | $19,779.07
UTILIDAD NETA (29,030.26) | $705.92 $18,660.92 | $48,387.57 | $70,125.80

UTILIDAD
OPERACIONAL (27,567.90) | $2,266.62 | $29,056.02 | $73,565.12 | $105,985.63

Gastos de

depreciacion $1,060.66 | $1,157.09 $1,348.17 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de
amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
15%
PARTICIPACION - $159.71 $4,221.93 $10,947.41 | $15,865.57
TRABAJADORES
22% IMPUESTO A
LA RENTA - $199.10 $5,263.34 $13,647.78 | $19,779.07
I. FLUJO DE
EFECTIVO
OPERATIVO NETO (26,241.13) | $3,331.00 | $21,185.04 | $50,554.64 | $71,972.65
(F.E.O)
INVERSION DE
CAPITAL DE (26,000.00) - - - - -
TRABAJO NETO
VARIACION DE
CAPITAL DE - $270.06 $842.44 $1,212.65 $860.97
TRABAJO NETO
RECUPERACION
DE CAPITAL DE - - - - (3,186.13)
TRABAJO NETO
Il. VARIACION DE
CAPITAL DE (26,000.00) - $270.06 $842.44 $1,212.65 | (2,325.16)
TRABAJO NETO
INVERSIONES (5,025.19) - - - (2,800.00) -
RECUPERACIONES - - - - -
Recupgrac_lon ) ) : ) $675.97
maquinaria
Recuperacion - - - - -
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CAPITAL (CAPEX)

vehiculos
Recuperacion

equipo de - - - - $2,202.36
computacion
ll. GASTOS DE 1 5 155 1) - - ; (2,800.00) | $2,878.33

FLUJO DE CAJA

e PRovEe e | (31025.19) [ (26,241.13) | $3,601.06 | $22,027.48 | $48,967.30 | $72525.82
Préstamo 13,680.29 - - - - -
Gastos de interés (1,462.35) | (1,201.89) (909.83) (582.37) (215.19)
Amoré';;‘;;‘;” del (2,148.03) | (2,40850) | (2,700.55) | (3,028.02) | (3,395.19)
Escudo Fiscal - $492.81 | $405.04 | $306.61 | $196.26 $72.52

Criterios de Inversion Proyecto

Criterios de Inversion Inversionista

VAN $42,620.16 VAN $44,426.04
IR $2.37 IR $3.43
TIR 28.35% TIR 32.91%

Tabla 52. Flujo de efectivo propio esperado.

Ventas $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
UTILIDAD BRUTA $75.558.21 | $113.985.31 | $164.297.70 | $220.045.10 | $273.471.60
Gastos sueldos $57,439.87 | $64.277.71 | $77.445.85 | $92.464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10

Gastos de

deerociation $1,157.09 | $1,157.09 | $1,365.54 | $1,318.60 | $1,365.54
Gastos de
eyl $266.11 | $266.11 | $266.11 | $266.11 | $266.11

UTILIDAD
OPERAea L (27,567.90) | $2,266.62 | $29,056.02 | $73,565.12 | $105,985.63
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y (27,567.90) | $2,266.62 | $29,056.02 | $73,565.12 | $105,985.63
PARTICIPACION

15%

PARTICIPACION - $339.00 | $4,358.40 | $11,034.77 | $15,897.84
TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES
A eI (27,567.90) | $1,926.62 | $24,697.62 | $62,530.35 | $90,087.79
22% IMPUESTO A

A RENTA - $423.86 | $5433.48 | $13.756.68 | $19,819.31
UTILIDAD NETA (27.567.90) | $1,502.77 | $19,264.14 | $48,773.68 | $70,268.47

UTILIDAD (27,567.90) | $2,266.62 | $29,056.02 | $73,565.12 |$105,985.63

OPERACIONAL




Gastos de
depreciacion

$1,060.66

$1,157.09

$1,348.17

$1,318.60
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$1,365.54

Gastos de
amortizacion

$266.11

$266.11

$266.11

$266.11

$266.11

15%
PARTICIPACION
TRABAJADORES

$339.99

$4,358.40

$11,034.77

$15,897.84

22% IMPUESTO A
LA RENTA

$423.86

$5,433.48

$13,756.68

$19,819.31

I. FLUJO DE
EFECTIVO
OPERATIVO NETO
(F.E.O)

(26,241.13)

$2,925.96

$20,878.42

$50,358.39

$71,900.13

INVERSION DE
CAPITAL DE
TRABAJO NETO

(26,000.00)

VARIACION DE
CAPITAL DE
TRABAJO NETO

$300.21

$833.80

$1,202.97

$850.11

RECUPERACION
DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO

(3,187.09)

Il. VARIACION DE
CAPITAL DE
TRABAJO NETO

(26,000.00)

$300.21

$833.80

$1,202.97

(2,336.98)

INVERSIONES

(5,025.19)

RECUPERACIONES

(2,800.00)

Recuperacion
maguinaria

$675.97

Recuperacion
vehiculos

Recuperacion
equipo de
computacion

$2,202.36

. GASTOS DE
CAPITAL (CAPEX)

(5,025.19)

(2,800.00)

$2,878.33

FLUJO DE CAJA
DEL PROYECTO

(31,025.19)

(26,241.13)

$3,226.17

$21,712.23

$48,761.35

$72,441.47

Préstamo

Gastos de interés

Amortizacion del
capital

Escudo Fiscal

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

Criterios de Inversion Proyecto

Criterios de Inversion Inversionista

VAN $41,883.23 VAN $39,858.73
IR $2.35 IR $2.28
TIR 28.03% TIR 28.03%
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Analizando ambas tablas, es mejor pedir un préstamo bancario debido a que la

TIR del inversionista (32.91%) es mayor a la TIR del capital propio (28.03%).

9.8 Punto de equilibrio

Se determina cuando los ingresos son iguales a los gastos obteniendo un

beneficio igual a 0 donde Dharana no tiene ni ganancias ni perdidas.

Tabla 53. Punto de equilibrio.

Costo fijo (sueldos) | $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos fijos $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
generales
Depreciaciones (fijo) | $1,157.09 | $1,157.09 | $1,365.54 | $1,318.60 | $1,365.54
Amortizaciones (fijo) $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
Gasto interés (fijo) $1,462.35 $1,201.89 $909.83 $582.37 $215.19
TOTAL $104,588.47 | $112,920.57 | $136,151.51 | $147,062.35 | $167,701.16

Unidades

86

93

112

120

137

Dolares ($)

$105,066.00

$113,740.20

$137,075.57

$148,000.43

$168,951.11

Para el afio 2016, se necesitan que 86 personas paguen la inscripcién y la

membresia mensual por 1 afio para que los ingresos cubran los gastos. Para
los afios 2017, 2018, 2019 y 2020, se necesitan 93, 112, 120 y 137 usuarios

respectivamente.
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Punto de Equilibrio
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Figura 47. Punto de Equilibrio.

9.9 Control de costos importantes

Las principales variables que podrian afectar a Dharana son el nimero de
usuarios que se inscriban y el precio que éstos estén dispuestos a pagar. Una
variacion del 10% tanto en el precio de membresia como el nimero de inscritos
afectaria negativamente al negocio. En el escenario pesimista significaria una
disminucién de USD 11.054, 30 dolares, en el esperado de USD 13.174,19
dolares y en el optimista de USD 14.748 dolares. Por esta razén los esfuerzos
gue Dharana realice en publicidad antes y durante su implementacion y los
servicios brindados hacia los mismos, deben ser eficaces para poder cumplir

con las metas propuestas.

9.9.1 Iindices financieros

Los indices financieros permitiran determinar el desempefio que Dharana

tendra durante su implementacion.



9.9.1.1 Liquidez
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Mide la capacidad que tiene el Centro para hacer frente a sus obligaciones

financieras a corto plazo.

Tabla 54. Razén Corriente

201
DIETALLE 6 | 2017 2018 2019 2020
, . _ Activo Corriente
Razdn corriente = - :
Pasivo Corriente
Inversionista Esperado - 124.46 46.78 43.21 53.26
Propio Esperado - 134.76 54.84 48.79 58.60

Por cada dolar de deuda de corto plazo, se tiene cierta cantidad de ddélares

cada afio para poder pagarlo, obteniendo asi liquidez para la solvencia del

Centro.

Tabla 55. Prueba acida.

201

DETALLE 6 | 2017 2018 2019 2020
Prueba Acida Activo Cor.rlente - .Inventarlos
Pasivo Corriente
Inversionista Esperado - 124.46 46.78 43.21 53.26
Propio Esperado - 134.76 54.84 48.79 58.60

Por cada délar de deuda de corto plazo, incluso descontando el respaldo de

inventarios (en Dharana no existen inventarios), se tiene cierta cantidad de

dinero para poder pagarlo.

9.9.1.2 Rentabilidad

Sirve para determinar cOmo se estan manejando y utilizando los fondos de

Dharana.




144

Tabla 56. ROI.
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
ROl = Ut_llldad Neta
Activos Totales
Inversionista Esperado (0.78) 0.02 0.35 0.47 0.41
Propio Esperado (0.68) 0.04 0.31 0.42 0.38

Por cada ddlar invertido en los activos totales, para el primer afio se genera
una pérdida de USD 0.78 centavos. Para el afio 2017, se USD 0.02 centavos
de utilidad neta. Este valor se va incrementado para los afios siguientes. Los

demas escenarios se encuentran en los anexos. (Ver Anexo 38)

Tabla 57. ROA.
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
ROA = Utllld?ld Ngta
Patrimonio
Inversionista Esperado | (0.74) 0.06 0.55 0.72 0.63
Propio Esperado (0.68) 0.05 0.46 0.64 0.57

Por cada ddlar del activo invertido, al primer afio, se tiene una pérdida de USD
0.74 centavos antes de impuestos y participaciones. Para los siguientes afios,
el valor se hace positivo y se empieza a tener utilidad. Los demas escenarios

se encuentran en los anexos. (Ver Anexo 38)

Tabla 58. ROE.
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
ROE = Qtllldad Operacional :
Activos Totales Promedio
Inversionista Esperado | (1.13) 0.03 0.41 0.50 0.42
Propio Esperado (0.68) 0.04 0.31 0.43 0.38

El rendimiento sobre el patrimonio para el primer afilo genera una pérdida. Sin
embargo, para los siguientes afios, genera una rentabilidad para los socios.

Los demas escenarios se encuentran en los anexos. (Ver Anexo 38)
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9.9.1.3 Desempeiio

Los indices de desempefio, no se pueden determinar debido a que Dharana no

cuenta con inventarios de mercaderia ni cuentas por pagar a proveedores.
9.10 Valuacion

Analizando los diferentes escenarios, se puede determinar que el VAN es
siempre positivo y la TIR esta por encima de la tasa de descuento. Se llega a la

conclusién de que el proyecto es financieramente viable.
Tabla 59. CAPM.

Tasa libre de riesgo 2,54%
Rendimiento del Mercado 4,85%
Beta 0,91

Riesgo Pais 5,50%
Tasa de Impuestos 36,25%
CAPM 10,14%

Tabla 60. WACC.

2016 9,27%
2017 9,40%
2018 15,24%
2019 9,98%
2020 10,09%

Tabla 61. Valuacién del proyecto.

VAN $42,620.16 VAN $44,426.04
IR $2.37 IR $3.56
TIR 28.35% TIR 32.91%
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10. PROPUESTA DE NEGOCIO

En el presente capitulo, se desarrollara el financiamiento deseado, la estructura
de capital y deuda, la capitalizacion necesaria y el uso de los fondos para la

implementacion del Centro.

10.1 Financiamiento deseado

La inversion necesaria para poner el negocio en marcha en la ciudad de Quito
es de USD 68.401,47 dolares.

10.2 Estructura de capital y deuda buscada

La inversion inicial de USD 68.401,47 délares estara dada por un 80% (USD
54.721,17 dolares) de capital propio y un 20% (USD 13.680,29 ddlares) por un

préstamo bancario.

10.3 Capitalizacion

En Dharana existiran 3 socios, los cuales cada uno aportaran el 33.33% del
capital propio.

Tabla 62. Capitalizacidon de socios.
Socio1l | 33.33% |$22,800.49
Socio 2 | 33.33% |$22,800.49
Socio 3| 33.33% |$22,800.49
TOTAL 100% $68,401.47

10.4 Uso de fondos

Del total de la inversion inicial, el dinero se gastara en la compra de maquinaria
y equipo, muebles y enseres, equipos de computacion, otros activos (articulos
decorativos, sefialéticas, basureros, uniformes, plantas, entre otros), el capital
de trabajo necesario, gastos de constitucion y publicidad y promocién para

antes de la apertura del Centro.
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Tabla 63. Uso de fondos.

Total $ 68,401.47

Magquinaria y Equipo
Total | $12,146.15

Muebles y Enseres

Total | $5,234.88
Equipo Computacion
Total | $2,522.21
Adecuaciones
Total | $ 10,000.00

Otros activos
Total | $1,989.13

Capital De Trabajo
Total | $ 24,304.38

Publicidad y Promocion
Total | $ 11,149.60

Gastos De Constitucion
Total | $1,055.12

10.5 Retorno para el inversionista

En los 6 escenarios, se puede determinar que el VAN es siempre positivo y la
TIR esta por encima de la tasa de descuento siendo un proyecto viable y
atractivo para los inversionistas. Los demas escenarios se encuentran en los

anexos. (Ver Anexo 39)
Tabla 64. Criterios de Inversion Inversionista.

Inversionista Esperado

VAN $42,146.33
TIR 32.91%
Tasa Descuento 10.14%

Propio Esperado
VAN $39,858.73
TIR 28.03%
Tasa Descuento 10.62%
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11. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El presente capitulo tiene como finalidad presentar las conclusiones y

recomendaciones del plan de negocio.

11.1 Conclusiones

La industria de ensefianza deportiva en el pais se encuentra en una etapa de
crecimiento (4%) dando lugar a la apertura de nuevos negocios relacionados al

deporte participativo.

El realizar actividad fisica de forma regular y sistemética se ha consolidado
como un habito entre las personas y es relacionado como una accion
beneficiosa para su cuerpo y mente; por lo que, la implementacion de un

Centro de acondicionamiento fisico y ejercicios funcionales es viable.

La ejercitacion fisica y mental ayuda a mantener una salud adecuada; lograr un
cuerpo joven y bello; tener una buena respiracion y flexibilidad, una correcta
circulacion y digestion, previene el nerviosismo y evita el cansancio fisico y

mental mejorando completamente la calidad de vida de la persona.

Al realizar el analisis PESTEL, la mayor fortaleza es la de contar con
entrenadores capacitados y certificados, la oportunidad que se deberia
aprovechar es la del incremento de la tecnologia en la utilizacién de medios
digitales para impulsar la demanda del producto. La amenaza que debe ser
considerada es el ingreso de nuevos competidores para lo cual se aplicara

marketing relacional con el objetivo de lograr fidelidad.

El analisis Porter da como resultado un promedio de 3,4 sobre 5, lo cual

significa que Dharana esta en un ambiente competitivo.

Del total del mercado obijetivo, existe un 80% de aceptacion de usuarios que si

acudirian a Dharana para realizar distintas actividades que combinen la
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ejercitacion fisica y mental. Las actividades de mayor asentimiento por parte de
los usuarios y que se van a implementar son: Fusion Fitness, Budokan,

Meditacion Nataraj, Chi Kung y Doga.

El precio promedio del mercado dispuesto a pagar por acudir al Centro fue
entre $35 a $45 dolares, y una vez analizado el mercado y a la competencia, el
precio establecido para Dharana es de USD 42 dolares. Dharana realizara una
inversion en publicidad y promocion de USD 11.149,60 ddlares antes de abrir
sus puertas al mercado para atraer usuarios al Centro y asi darse a conocer.

Posteriormente, invertira todos los afios para atraer mas clientes.

La estrategia general de marketing es la de diferenciacion debido a que
Dharana se distinguira por la ensefianza de técnicas alternativas apoyadas por
entrenadores capacitados para evitar lesiones dispuestas en un ambiente

acogedor de paz y tranquilidad con horarios flexibles.

Dharana contard al inicio con un recurso humano de 6 personas y su estructura
de organigrama es vertical. Al 3 y 4 afio se contratara con 2 entrenadores

adicionales para poder atender el crecimiento de clientes.
La inversion inicial para Dharana es de USD 68.401,47 dolares. El 80% (USD
54.721,17 déblares) sera cubierto por los socios y el 20% (USD 13.680,29

dolares) ser& cubierto por un préstamo bancario.

El analisis financiero en los tres escenarios fue positivo, por lo que la

implementacion de Dharana en la ciudad de Quito es viable.

11.2 Recomendaciones

Dar un constante seguimiento a los usuarios para siempre estar a la

vanguardia de sus gustos y preferencias.
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Buscar nuevas propuestas de valor para mantener la imagen de diferenciacién
de Dharana basado en nuevas investigaciones de mercado para determinar y
conocer de primera mano que técnicas y servicios adicionales desea el

mercado objetivo.

Estar en constante innovacion sobre nuevas tendencias digitales que puedan
aparecer para aprovecharlas en la publicidad y promocion del Centro para
buscar una fidelizacion de los clientes a través de la implementacién de un
modelo de CRM.

Mantener e incrementar el nivel de los entrenadores para la ensefianza de
técnicas por ser el elemento diferenciador y adicionalmente, evaluar nuevos

disefios de la infraestructura para mejorar la imagen de Dharana.

Se recomienda también, aplicar la estrategia de desarrollo de mercados para

incursionar en nuevos segmentos como nifios y a nivel ejecutivo.
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ANEXOS



ANEXO 1

MATRIZ EFE
Factores clave Valor | Clasificacion Valor
ponderado

1.- Incremento del nidmero de personas que

. 0.12 4 0.48
realiza deporte.
2.- Incremento de po_rc':entajes de problemas 0.12 3 036
saludables en la poblacién.
3.- Impulso por parte del gobierno de campafias 0.08 5 0.16

para la practica deportiva.

4.- Indices favorables sobre el tiempo que tanto
hombres como mujeres destinan a las| 0.08 2 0.16
actividades recreativas.

5.- Incremento de porcentaje del uso de la

! - 0.07 3 0.21

tecnologia como el Internet y redes sociales.
6.- Posibilidad de lograr convenios con
empresas e instituciones para el apoyo del 0.08 2 0.16
desarrollo del deporte.

Subtotal 0.55 1.53
1.- Existencia de varios productos sustitutos en 0.12 3 0.36
el mercado.
2.- Pocos proveedores que dan un servicio de
calidad. 0.07 ! 0.07
3.- Ca'mblos en las politicas gubernamentales 0.06 3 0.18
del pais.
4.- ‘Espa0|os publlcqs donde la gente puede 0.11 5 0.22
realizar deporte gratuito.
5.- Expgnsmn y creacion de nuevos 0.09 3 0.27
competidores.

Subtotal 0.45 1.1

Tomado de Fred, 2003.



ANEXO 2
MATRIZ EFI

Valo | Clasificaci6 | V&l°f
Factores clave ; n ponderad
<71
1.- Cuenta con entrenadores de calidad y expertos
o : 0.18 3 0.54
en el tema de técnicas alternativas.
2.- Se concentra en varias técnicas alternativas no 0.25 4 1
convencionales. :
3.- Inversion baja para la implementacion del 0.15 5 03
Centro.
Subtotal 0.58 1.84
1.- I_Dpca experiencia en el mercado en temas de 0.20 5 0.4
gestion y administracion.
2._— No existe un poder de negociacién con los 0.22 3 0.66
clientes.
Subtotal 0.42 1.06

Tomado de Fred, 2003.



ANEXO 3
Preguntas entrevista centros

1.- ¢Como nacio la idea de implementar el Centro?

2.- ¢, Cuanto tiempo estan en el mercado?

3.- ¢,Cual es su mercado objetivo, el perfil de sus asistentes?

4.- ¢ Cuantas clases tienen por dia?

5.- ¢ Cudl es el promedio de asistentes por clase?

6.- ¢, Qué dias y qué horarios son los mas optimos donde la gente mas asiste?
7.- ¢, Cual cree que es la ventaja competitiva que ustedes tienen en relacion a
los servicios que brindan y a las técnicas?

8.- ¢ Cudles son los precios promedios que manejan? ¢ Realizan promociones?
9.- ¢Qué medios son los mas utilizados por ustedes para comunicar y

promocionar los servicios del centro?

Entrevista 1: Namasté Cumbaya

Nombre: Verdnica Oquendo

Cargo: Duefia y Directora Namasté

Fecha: 4 junio 2015

Lugar: Alba Calderon E3-127 y Padre Luis Garzén, 2 cuadras Parque
Cumbayéa

Resultados

e Namasté Cumbaya naci6 como clases particulares que Verdnica
realizaba y cuando se dio cuenta que tenia bastante acogida, junto a
otros amigos formalizo el negocio y se encuentra en el mercado desde el
afno 2007.

e En cuanto al perfil de los asistentes, VerGnica comenté que es muy
variado, al centro va gente joven que tiene necesidad de moverse
constantemente y realizar ejercicio, también va gente que tiene mucha

carga de estrés y tensiones por el diario vivir.



e Sus clases se dictan todos los dias y aproximadamente puede haber de
4 a 12 personas por clase. El horario donde mas acude la gente es a las
6h30 y en horas de la noche. Donde menos gente hay es al medio dia y

por la tarde 3 o 4pm. Tiene un promedio de 350 personas al afio.

e En un inicio el centro contaba con un promedio de 100 personas, poco a
poco debido al boca y boca fue incrementado ese numero. Al mes

ingresan entre 8 a 10 personas nuevas.

e La ventaja competitiva que menciona Veronica, es la que es un centro
de yoga serio, la gente que trabaja ahi es honesta en sus acciones, son

auténticos y realmente es un espacio de crecimiento personal.

e EIl precio promedio por clase mencioné que es de USD 15 dolares y
mientras mas clases toma mas baja el precio. Su principal medio de

comunicacion es Facebook y un blog.

Conclusiones

e La ventaja competitiva de Namasté Cumbayé es la de ser un centro de
yoga serio, donde la gente acude y siente que es un espacio de

crecimiento personal, donde los resultados se pueden evidenciar.

e El precio que se cobra por clase es de USD 15 délares, pero mientras

mas clases tome la persona mas barato se hace el precio por clase.

e Los horarios donde mas gente acude es en la mafiana a las 6h30 y en la
noche 7h30.

e El perfil de clientes que asiste al centro es variado. Asiste desde gente
joven hasta gente adulta.



Entrevista 2: Yoga Studio

Nombre: Salomé Rangel

Cargo: Duefia y Directora Yoga Studio

Fecha: 5 junio 2015

Lugar: Whymper N28-18 y Orellana, junto restaurant Pekin

Resultados

e Yoga Studio se encuentra en el mercado desde hace 10 afios, tiene un
promedio de 250 a 300 alumnos por afio. Al mes ingresan un promedio

de 6 a 8 personas.

e En un inicio tenian al mes un promedio de 90 a 100 personas, poco a

poco fue aumentando.

e Salomé nos cuenta que el perfil de alumnos que ella tiene, son mas
adultos de 30 afios en adelante y personas de la tercera edad. Sin
embargo, también asisten jovenes que tienen una necesidad de

ejercitacion especifica.

e En relacién a las clases, menciona que dicta unas 25 clases semanales

y los horarios pico son a las 7 de la mafiana y 7:30 de la noche.

e La ventaja competitiva, es que Yoga Studio se concentra solo en el yoga
terapéutico mas no en otro tipo de técnicas como lo son otros centros y

eso es lo que le da valor.

e El valor promedio por clase es de USD 7.50 dodlares, mientras mas
clases tomes, mas barato se hace el valor por clase.

e En cuanto a los medios de comunicacién, Yoga Studio no maneja redes
sociales ni medios digitales, solo usa el boca a boca de sus clientes,
donde ellos al asistir y ver los resultados, hablan bien y recomiendan el
centro. Sin embargo, estad consciente de que necesita un plan de

medios.



Conclusiones

La ventaja competitiva que maneja Yoga Studio es la de sélo

concentrarse en el yoga terapéutico y brindar solo ese servicio.

El precio por clase es de USD 7.50 dolares, mientras mas clases tome la

personas, mas barato es el precio de hora clase.

Los horarios con mas asistencia es por la mafiana 7am y por la noche

7pm.

El perfil de asistentes son personas adultas y de la tercera edad, sin

embargo también asistente jévenes de entre 20 a 29 afios.

Entrevista 3: Dharma Yoga

Nombre: Margarita Orellana

Cargo: Duefia y Directora Dharma Yoga
Fecha: 9 junio 2015
Lugar: Inglaterra 'y Yugoslavia esq. (A una cuadra de la Republica del

Salvador, Mall el Jardin)

Resultados

Dharma se encuentra en el mercado desde el afio 2011 y nacid con la
idea de crearlo por la propia salud de la duefia y una manera de poder
compartir con otras personas la ayuda que esta técnica tiene en la vida

de una persona.

Las personas que asisten al centro son de diferentes segmentos, existen
nifios, jovenes, adultos, mujeres embarazadas, entre otras; no tiene un

perfil exacto de los asistentes.



El precio que se paga por clase es de USD 10 dolares. Sin embargo,
existen paquetes de dos clases por semana al mes, tres clases y hasta 5
clases. El mas usado por los clientes es el de dos clases a la semana
por mes. Tiene un promedio de 250 personas por afio. Al mes ingresan
un promedio de 5 a 7 personas. En un inicio contaban con un promedio

de 100 personas que aumento con el paso del tiempo.

El medio de comunicacion mas usado son las redes sociales. También

se usa el mailing con la base de datos de los clientes de Dharma.

Conclusiones

La ventaja competitiva que tiene el centro, es la de tener profesores
capacitados y profesionales, son entrenadores que transmiten a la gente
confianza y tranquilidad. Este es el principal valor que tiene el centro en
relacion a otros, el de poseer entrenadores calificados para el servicio de

los demas.

El costo por clase varia dependiendo de las clases tomadas, mientras
mas clases se tome, mas barato es el precio por clase. Precio promedio
$10 ddlares.

El medio de comunicacion mas usado para informar sobre el centro que

les genera un beneficioso es la de las redes sociales.



ANEXO 4
Preguntas entrevista experto

1.- Explique porque es importante realizar ejercitacion fisica combinada con la
ejercitacion mental.

2.- ¢, Qué otras técnicas benefician la ejercitacion fisica y mental?

3.- ¢ Cuales son los beneficios de esta practica?

4.- ¢ Cuanto tiempo se deberia destinar a realizar la ejercitacion?

5.- ¢Cudl seria el precio promedio que se paga por recibir una clase de
ejercitacion fisica y mental?

6.- ¢, Considera usted la apertura un nuevo centro de estos en la ciudad?

Entrevista 4: Nelson Pacheco

Nombre: Nelson Pacheco
Cargo: Entrenador de yoga
Fecha: 8 junio 2015

Lugar: Universidad de las Américas, Coordinacion de Clubes

Resultados
e La combinacion del ejercicio fisico y mental ayuda a las personas q
resistir de mejor manera los cambios que hay en la sociedad y a prevenir

una situaciones complicadas del estrés.

e Al realizar ejercicio, el cuerpo produce una sustancia quimica llamada
endorfina. Esta sustancia hace que la persona se sienta bien, alegre y
satisfecha.

e Los beneficios principales de practicar estas técnicas es la de obtener
flexibilidad del cuerpo, la tonificacion del cuerpo y los musculos,

mejoramiento de los sistemas del cuerpo, comportamiento psicolégico y



crear una resistencia antes los problemas cotidianos que permitan una

mejor vida.

La ejercitacion se la debe hacer diaria y por lo menos unos 30 minutos.

El precio promedio mensual es de USD 60 dolares.

Conclusiones

El realizar una ejercitacion fisica y mental ayuda a las personas a tener
un mejor control de su vida, prevenir enfermedades, mejorar su

rendimiento fisico y mental; y reducir los niveles de estrés.

El realizar ejercicio debe ser una practica diaria y constante, se debe por
lo menos realizar unos 30 minutos para que el cuerpo y la persona

sienta los efectos.

Lo que hace diferente a la ejercitacion fisica con la combinada, es que
esas técnicas occidentalizadas emplean mucho los conceptos
biomecanicos de manera que sea una practica segura y eficiente

ayudando al desarrollo fisico y mental al mismo tiempo.

Entrevista 5: Martha Aleaga

Nombre: Martha Aleaga

Cargo: Experta y entrenadora de yoga
Fecha: 9 junio 2015

Lugar: Universidad de las Américas, Coordinacion de Clubes

Resultados

Los beneficios tienen que ver directamente con mejorar la salud, el

cuerpo tiene recursos propios e inteligencia que permite una



autorregulacion y si se le da las condiciones necesarias, este tipo de
practicas dan el aporte y son un estimulo para conseguir los beneficios

deseables en la fisiologia del organismo.

e Lo mas recomendable es hacer 30 minutos de ejercicio diarios, si ho se
lo puede realizar, por lo menos debe ser constante para poder obtener

los beneficios deseados.

e El precio promedio por clase se encuentra entre USD 5 a 10 ddlares. Un
precio por 8 clases al mes esta entre USD 35 a 45 ddlares.

Conclusiones

¢ Los beneficios principales que tiene la ejercitacion fisica con la mental es
la de integrar todas las dimensiones del ser humano y ayudar a esta en

su desarrollo y salud integral.

e [Estamos en una época, donde las tendencias del oriente y occidente se
han unido para crear practicas saludables frente a los varios problemas

saludables existentes en la sociedad.

e Mientras mas clases se toma, mas barato es el precio de clase. Segun

Martha, se paga USD 7,5 por clase.



ANEXO 5
Encuesta

PRESENTACION

Buenos dias/tardes,

Mi nombre es David Flores, estudiante de Marketing Deportivo de la Universidad de las Américas. Estoy
realizando una encuesta sobre la implementacién de un Centro de Acondicionamiento Fisico y Ejercicios
Funcionales, cuyas caracteristicas principales involucran el realizar ejercicio fisico combinado con el
ejercicio mental para brindar un cuidado tanto del cuerpo como la mente para tener una vida estable y
saludable.

Estoy interesado en conocer su opinion. Gracias.

PREGUNTAS

¢Realiza alguna actividad fisica? (Gym, correr, trotar, yoga, bailoterapia, entre otras)

Qué tipo de actividad

¢Ha acudido alguna vez a un centro fisico (gimnasio, centro de yoga, box de crossfit u

otro centro de ejercitacion fisica?

Si () Pasaralapregunta 4

No ( ) Pasaralapregunta3

¢,Cudles son las razones por las que usted no asiste a un centro fisico? Seleccione

todas las respuestas posibles.

Por falta de tiempo

No ofrecen rutinas que usted desee practicar
No existe un gimnasio cerca

Es muy caro

Los servicios no son de su agrado

O
O
O
O
O
0l

Otra, especifique
NOTA: Pasar a la pregunta 8.

4. ¢Con qué frecuencia realiza actividad fisica?




No realiza actividad fisica, favor pasar a la pregunta 8.
1 vez ala semana

2 a 3 veces a la semana

4 a 5 veces por semana

Todos los dias

Oooooo

Otra, especifique

¢ Cuantas horas realiza ejercicio por dia? (Con relacion a la pregunta anterior)

30 minutos a 1 hora

1 a2 horas

2 a 3 horas

3 horas en adelante

¢Normalmente cuanto paga mensualmente por acudir a un centro fisico?

$20 - $30
$31 - $41
$42 - $52

$52 en adelante

¢,Cuales son los motivadores para realizar actividad fisica? Seleccione todas las

respuestas posibles.

Sentirse bien con uno mismo
Mejorar el rendimiento fisico y mental
Salud

Estética (verse bien)
Moda

Prevencién de enfermedades

Distraccidon y entretenimiento

Otra, especifique

OoO0oO0ooood



8. ¢Conoce usted sobre los beneficios que tiene la ejercitacion fisica con la ejercitacion

mental?

Si () Cuales

No ()

9. ¢Conoce usted alguno de estos Centros?

O
O
O
O
O
O
O
O

Hanuma Yoga

Siri Prem

Shantaya Yoga y Pilates
Dharma Yoga

Sadhana Yoga Studio
Namasté Cumbaya
Shakti Yoga

No conoce ninguno

10. ¢Asiste a alguno de los Centros antes mencionados?

] si cua

D No asiste a ninguno

11. ¢Acudiria a un Centro integral donde se realice una ejercitacion fisica y mental?

Si () No ( ) Por favor finalice la encuesta. Muchas
gracias.

. De las siguientes actividades que estan mencionadas, ¢ Cuéales serian las que mas le

interesan? Seleccione todas las respuestas posibles.

Piloga (Realizar yoga en pilates)

Budokan (Realizar yoga, artes marciales y pilates en una sola sesién)

000

Fusion Fitness (Sesidn de movimientos y ejercicios aerdbicos de tonificacion de los
diferentes grupos musculares)



Chi kung (Terapia medicinal de origen chino que ayuda a canalizar de forma adecuada
la energia vital)

Doga (Sesiones de yoga en compaiiia del perro)

Meditacion Nataraj (Es danza como una meditacion total)

ooo o

Otra, especifique

. ¢, Qué aspectos considera usted que son los mas importantes que debe tener el

Centro?

Parqueadero

Entrenadores capacitados
Salita de descanso

Bafios equipados con duchas
Precio

Variedad de técnicas

Horarios flexibles

OO0000000

Otra, especifique

. ¢Cual es el horario que més se adapta a usted para acudir al Centro? Escoja tres

opciones.

De 6h00 a 8h00
De 8h00 a 10h00

De 10h00 a 12h00
De 12h00 a 14h00

De 14h00 a 16h00
De 16h00 a 18h00

De 18h00 a 20h00

OO0 o000Oao0

De 20h00 a 22h00

15. ¢Ddnde le gustaria que este localizado?

D Quito Norte



Nayon

Tumbaco

000

Cumbaya

. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por los servicios del Centro? Escoja

una sola opcién.

$35 a $45
$46 a $56

$66 a $76

Oooo

Otro, especifique

. ¢ Cudl es la mejor forma segun usted para recibir informacién, promociones, noticas

sobre el Centro? Seleccione todas las respuestas posibles.

Redes Sociales
Correos electronicos
Boca a boca

Radio

Prensa escrita

Medios digitales

ooooooo

Otro, especifique

. Por favor escriba alguna recomendacion y/o sugerencia en relacién al Centro.

AGRADECIMIENTO

La encuesta ha concluido.

Muchas gracias por su colaboracion.



DATOS DEL ENCUESTADO

Por favor, ayddeme brindando sus datos personales que seran exclusivamente utilizados con
fines académicos.

Nombre:

Edad: _ 20-25 _ 26-30 _31-35 _36-40 _ 41-45 _ 46-50 _ 51-
55

Sexo: _ M F

Sector Residencia:




ANEXO 6
Tabulacion y resultados encuestas

1. ;/Realiza alguna actividad fisica? (Gym, correr, trotar, yoga, bailoterapia,

entre otras)

Detalle # %
Si 286 | 72%
No 113 | 28%

TOTAL 399 | 100%

El 72% de las personas encuestadas realiza algun tipo de actividad fisica, sea
este gimnasio, trote, yoga, ciclismo, artes marciales, aerdbicos, deportes
colectivos como el fatbol y basquet; mientras que el 28% no realiza ningun tipo

de actividad por diferentes motivos como se detallan en la pregunta 3.

1.1. ;Qué tipo de actividad?

Detalle # %
Correr/Trotar 112 | 33%
Gimnasio 79 | 24%
Deportes colectivos | 40 | 12%
Aerdbicos 36 | 11%
Yoga/Pilates 26 | 8%
Ciclismo 12 | 3%
Crossfit 12 | 3%
Artes marciales 9 | 3%
Natacion 6 2%
Treking 2 1%

TOTAL 334 |100%




El total de respuestas es de 334, esto es debido a que los encuestados
respondian una o mas actividades que realizaban. La actividad fisica que
realiza la mayor cantidad de personas es la de correr y/o trotar con un 33%,
seguido por la utilizacion de un gimnasio con 24%, el 12% juega deportes
colectivos (fatbol, basquet, voley), el 11% practica aerobicos y un 8% realiza
yoga. Personas que practican artes marciales, ciclismo y crossfit lo hacen en

un 3%, mientras que natacion esta con un 2% vy trekking en un 1%.

2. ¢, Ha acudido alguna vez a un centro fisico (gimnasio, centro de yoga, box de

crossfit u otro centro de ejercitacion fisica?

2. ;Ha acudido alguna vez a un centro fisico
(gimnasio, centro de yoga, box de crossfit u

Detalle # % otro centro de ejercitacion fisica?)
Si 289 | 72%
No 110 | 28%
TOTAL  |399 | 100% o
Si

B No

El 72% de las personas encuestadas ha acudido alguna vez a un centro fisico,
sea este gimnasio, centro de yoga, box de crossfit u otro centro de ejercitacion.
Este porcentaje es alto y da a entender que la mayoria de personas si acude a
un centro o lugar para realizar actividad fisica. El 28% de las personas no ha

acudido a un centro fisico.



3. ¢/ Cuales son las razones por las que

usted no asiste a un centro fisico?

Seleccione todas las respuestas posibles.

Detalle # %
Por falta de tiempo 78 | 47%
No existe un gimnasio cerca 26 | 16%
Es muy caro 22 | 14%
No ofrecen rutinas que usted
desee practicar 17 | 10%
Otra (No me gusta) 15 | 9%
Los servicios no son de su
agrado 7 4%
TOTAL 165 | 100%

3. ¢Cuales son las razones por las que
usted no asiste a un centro fisico?

M Por falta de tiempo

4%

M No ofrecen rutinas que
usted desee practicar

1 No existe un gimnasio
cerca

M Es muy caro

® Los servicios no son de
su agrado

¥ Otra

Del total de encuestados (110) que no han asistido nunca a un centro fisico, el

47% menciona que la razén principal por lo que no asisten a ningun tipo de

centro fisico es por falta de tiempo. En un 16% porgue no existe un gimnasio

cerca de sus hogares, el 14% debido a que es muy caro, el 10% porque los

centros no ofrecen rutinas que les guste practicar, el 9% debido a que no les

gusta asistir y, finalmente, un 4% debido a que los servicios no son del agrado.

Cabe mencionar que hay mas respuestas debido a que las personas

escogieron mas de una opcion.

4. ; Con qué frecuencia realiza actividad fisica?

Detalle # %
2 a3 veces a lasemana 113 | 39%
1 vez alasemana 56 | 19%
4 a 5 veces por semana 53 | 18%
No realiza actividad fisica | 35 | 12%
Todos los dias 28 | 10%
Otra (1 vez al mes) 4 2%

TOTAL 289 | 100%

Del total de encuestados (289) que

mencionaron que si han asistido a

4. ;Con qué frecuencia realiza actividad
fisica?

M No realiza actividad
fisica

2%
‘ ' M 1vez alasemana
‘ ‘ " 2a3vecesalasemana
M 4 35 veces por semana

¥ Todos los dias

" Otra




algun tipo de Centro, el 39% practica de 2 a 3 veces por semana, el 19% lo
hace 1 vez a la semana, el 18% practica de 4 a 5 veces por semana, el 12% no
realiza actividad fisica, el 10% lo hace todos los dias de la semana y apenas un

2% lo hace 1 vez al mes.

5. ¢Cuantas horas realiza ejercicio por dia? (Con relacion a la prequnta

anterior)

veale | # | % ot s R
30 minutos a 1 hora 119| 47% 650 2%
1 a2 horas 113 | 45%
2 a 3 horas 16 | 6% # 30 minutosa 1 hora
3 horas en adelante 6 2% H1a2horas
TOTAL 254 | 100% 2a3 horas

B 3 horas en adelante

En relacion a la pregunta 4, sobre cuél es la frecuencia que practican las
personas actividad fisica, un 47% de los encuestados menciona que lo hace de
30 minutos a 1 hora por dia, el 45% lo practica de 1 a 2 horas, apenas un 6% lo
hace de 2 a 3 horas y un 2% de 3 horas en adelante. Cabe mencionar que la
cantidad de respuestas es en base a los 254 encuestados que marcaron que

realizaban actividad fisica.

6. ¢ Normalmente cuanto paga mensualmente por acudir a un centro fisico?

6. ; Normalmente cuanto paga
Detalle # % mensualmente por acudir a un centro
$31 - $41 92 | 36% fisies
$20 - $30 83 | 33% 5 W
m $20-$30
i:; - $52 34 | 13% “ . m$31-541
en
adelante 26 | 10% X e
Nada 19 3% M $52 en adelante
(] W Nada
TOTAL 254 | 100%




En su mayoria, las personas pagan por acudir a un centro fisico entre $31 a
$41 dolares, un 33% paga entre $20 a $30 dolares, el 13% paga $42 a $52
dolares, el 10% mas de $52 ddlares y apenas un 8% no gasta un valor
monetario porque no acude a ningun centro y realiza actividad fisica en casa o

en los parques.

7. ¢ Cuales son los motivadores para realizar actividad fisica? Seleccione todas

las respuestas posibles.

7. ;Cuales son los motivadores para ‘
realizar actividad fisica?
Detalle # %
M Sentirse bien con uno
Salud 172 | 23% b mismo
Mejorar el rendimiento fisico y ® Mejorar el rendimiento |
mental 139 | 19% 14% et
Sentirse bien con uno mismo 123 | 17% .
Estética (verse bien) 105 | 14% 1% ® Estética (verse bien)
Distraccién y entretenimiento 102 | 14% | | g
Mod
Prevencién de enfermedades 88 | 12% l Y .
Otra (trabajo, estilo de vida) 5 1% % Prevencion de
Moda 3 0% / m ‘!,' enfermedades
d R Distraccion y
TOTAL 303 41% entretenimiento
Otra

Los principales motivadores que tienen las personas para realizar actividad
fisica es la de tener una buena salud, seguido por la mejorar el rendimiento
fisico y mental y la de sentirse bien consigo mismo. El 14% de los entrevistados
mencionan que los motivadores son la distraccién y entretenimiento y la de
verse bien, es decir tener una buena estética. Muy pocas personas mencionar
que la moda sea un motivador ara la practica deportiva. Cabe mencionar que

los encuestados marcaron mas de una respuesta.



8. /. Conoce usted sobre los beneficios que tiene la ejercitacion fisica con la

ejercitacion mental?

8. ;Conoce usted sobre los beneficios que
tiene la ejercitacion fisica con la ejercitacion
mental?

W Si
HNo

Con un 52%, la mayoria de personas si conoce sobre los beneficios que tiene

Detalle # %
Si 208 | 52%
No 191 | 48%

TOTAL 399 | 100%

la ejercitacion fisica y mental, mientras que el 48% de los encuestados

menciond que no conoce acerca de los beneficios que tiene este tipo de

practica.

8.1 ¢ Cuales beneficios?

8.1 ;Cuales beneficios?

Detalle # % i
Salud mental 111 | 33% B Prevencion
Bienestar 62 | 18% .::::edades
Estrés 61 | 18%
Despierta sentidos 35 | 10% ‘  Sentirs= BT
Prevencion enfermedades | 30 | 9% e
Reflejos 28 | 8% el
Sentirse bien uno mismo 15| 4% B Despierta sentidos

TOTAL 342 | 100%

Reflejos

De las personas que mencionaron que si conocian los beneficios que tiene la
ejercitacion fisica y mental, los principales benéficos que mencionaron fueron:
con un 33%, la salud mental es el beneficio mas conocido por las personas, a

este se le junta el de prevencion de enfermedades que esta ligado



directamente con la salud; le siguen con un 18% el bienestar propio y la

liberaciéon del estrés.

9. ¢ Conoce usted alguno de estos Centros?

Detalle # % 9. ;Conoce usted alguno de estos Centros?
No conoce ninguno 340 | 82% 2%_1% 2%

- - 4% M Hanuma Yoga
Namasté Cumbaya 22 5% =

M Siri Prem
0,
Dharma Yoga . 16 4%  Shantaya Yogay Pilates
Sadhana Yoga Studio 11 | 2% B DhamaYoga
gir:aatrgsaya YOga y 8 2% m Sadhana Yoga Studio
Hanuma Yoga 7 2% 82% T
Shakti Yoga 7 2% iy
Siri Prem 5 1% No conoce ninguno
(o]
TOTAL 416 | 100%

El 82% mencionan que no conocen ninguno de los centros propuestos, estos
centros estan directamente relacionados con Dharana. Esta informacion ayuda
a determinar que no estan bien posicionados en el mercado y se podria
aprovechar para generar una diferenciacion. El centro mas conocido por los
encuestados es el Namasté Cumbayéa con un 5% y Dharma Yoga con un 4%.

10. ;/ Asiste a alguno de los Centros antes mencionados?

10. ;Asiste a alguno de los Centros antes
mencionados?

0%

Detalle # %

Si 1 0%
No 398 | 100% =i
TOTAL 399 | 100% HNo




El 100% de las personas no asisten a ninguno de los centros antes
mencionados. Algunas personas conocian los centros pero no habia acudido a

ninguno centro.

11. ¢;Acudiria a un Centro integral donde se realice una ejercitaciéon fisica vy

mental?

11. ¢Acudiria a un Centro integral donde se
realice una ejercitacion fisica y mental?

Detalle # %

Si 318 | 80%
No 81 20%

= Si
TOTAL 399 | 100%

E No

El 80% de las personas mencionaron que si acudirian a un centro integral
donde se pueda combinar la ejercitacion fisica y mental, mientras que el 20%

dijo que no acudiria. El nivel de aceptacién del mercado potencial es alto.

12. De las siguientes actividades gue estdn mencionadas, ¢ Cudales serian las

que mas le interesan? Seleccione todas las respuestas posibles.

Detalle # % 12. De las siguientes actividades que estan
- ; . mencionadas, ;Cuales serian las que mas
Fusion Fitness 162 | 26% le interesan?
Budokan 113 | 18% s
10% -

Chi kung 91 15% = w Piloga
Doga 88 14% ® Budokan
Meditacién Nataraj 85 14% ¥ Fusion Fitness
P|’|oga 62 10% M Chikung
Otra (artes M Doga
marciales) 15 3% ¥ Meditacion Nataraj

TOTAL 616 |100%

Otra

La actividad que tuvo mas aceptacion por parte de las personas, es la del
Fusion Fitness con un 26%, le sigue el Budokan con un 18%. El Chi Kung, el



Doga y la Meditacion Nataraj también se encuentran dentro de las mas
aceptadas con un 15%. El Piloga y la opcion de otra (artes marciales), éstas
son las menos seleccionadas y aceptadas por el mercado. Cabe mencionar
que hay una gran cantidad de respuestas debido a que los encuestados

seleccionaron méas de una respuesta.

13. ;Qué aspectos considera usted que son los mas importantes que debe

tener el Centro?

13. ¢ Qué aspectos considera usted que son
Detalle # % los mas importantes que debe tener el
Entrenadores Centro?
capacitados 268 | 24% i
Horarios flexibles 226 | 20%
Bafos equipados con W Entrenadores
duchas 156 | 14% R
1 Salita de descanso
Parqueadero 150 | 14%
Precio 143 13% ¥ Bafios equipados con
Variedad de técnicas 120 | 11% I
® Preci
Salita de descanso 38 3% e
Otra (limpieza, % Variedad de técnicas
hidratacion) 10 1%
Horarios flexibles
TOTAL 1111 |100%
| Otra
l

Con un 24%, los entrenadores capacitados es el principal aspecto que las
personas consideran importante que deberia tener el Centro, le sigue con un
20% los horarios flexibles siendo estos importantes también debido a que al
poseer diversos horarios beneficia al cliente. En tercer lugar, los bafios
equipados con duchas y el parqueadero también son un factor importante a
considerar. El precio y la variedad de técnicas son aspectos a considerar
también a la hora de la implementacion del Centro. Cabe mencionar que hay
una gran cantidad de respuestas debido a que los encuestados seleccionaron

mas de una respuesta.



14. ;Cual es el horario que mas se adapta a usted para acudir al Centro?

Escoja tres opciones.

14. ;Cual es el horario que mas se adapta a
usted para acudir al Centro?

Detalle # %
De 6h00 a 8h00 154 | 25% B De 6h00 a 8h00
De 20h00 a 22h00 |153| 25% B De 8h00 a 10h00
De 18h00 a 20h00 | 144 | 24% 25% = De 10h00 a 12h00

® De 12h00 a 14h00
¥ De 14h00 a 16h00
¥ De 16h00 a 18h00
De 18h00 a 20h00
De 20h00 a 22h00

De 8h00 a 10h00 65 | 11%
De 16h00 a 18h00 | 50 | 8%
De 10h00 a 12h00 | 32 | 5% 24%
De 14h00 a 16h00 | 9 1%
De 12h00 a 14h00 | 6 1%
TOTAL 613 | 100%

4V

/

1%

Los mejores horarios para la practica deportiva, con un 25%, es en horario de
la mafiana de 6h00 a 8h00 y por la noche de 20h00 a 22h00. También con un
24%, el horario de 18h00 a 20h00 es demandado por un alto porcentaje de
personas. El horario de 8h00 a 10h00 es un horario que algunas personas
también podrian asistir pero en un porcentaje mucho menor. Los horarios del
medio dia y de la tarde, son horarios no muy aceptados por los clientes y tiene

un bajo porcentaje de aceptacion.

15. s Dénde le qustaria que este localizado?

15. ;Donde le gustaria que este localizado?

Detalle # %
Quito Norte | 226 | 71%
Cumbaya 38 | 12% 8% M Quito Norte
Nayén 29 | 9% 5

B Nayon
Tumbaco | 25 | 8% >
Tumbaco

TOTAL 318 | 100%

B Cumbaya




De la cantidad de personas (318) que si acudiria al Centro, el 71% les gustaria

que el Centro esté ubicado en el sector de Quito Norte, un 12% en Cumbayd y

con un porcentaje similar del 9 y 8% preferirian que este en Tumbaco o Nayon.

16. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por los servicios del

Centro? Escoja una sola

opcion.
Detalle # %
$35 a $45 164 | 52%
$46 a $56 131 | 41%
$66 a $76 15 | 5%
Otro ($20,
$140) 8 | 2%
TOTAL 318 | 100%

16. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar
mensualmente por los servicios del Centro?

w5353 $45
B S46a $56
$66a 576

N Otro

De la cantidad de personas (318) que si acudiria al Centro, el 52% estaria

dispuesto a pagar entre $35 a $45 dolares, sin embargo, un alto porcentaje

también menciond que estaria dispuesto a pagar entre $46 a $56 ddlares.

17. ;Cudl es la mejor forma sequn usted para recibir informacién, promociones,

noticas sobre el Centro? Seleccione todas las respuestas posibles.

Detalle # %
Redes Sociales 265 | 38%
Correos
electronicos 152 | 22%
Medios digitales 91 | 13%
Boca a boca 83 | 12%
Radio 48 | 7%
Prensa escrita 47 | 7%
Otro (volantes, tv) 5 1%

TOTAL 691 | 100%

17. ¢Cual es la mejor forma segun usted
para recibir informacion, promociones,
noticas sobre el Centro?

® Redes Sociales

H Correos electronicos
# Bocaa boca

¥ Radio

¥ Prensa escrita

% Medios digitales

Otro




Las redes sociales, con un 38%, es la mejor forma de recibir informacion,
promociones y noticias del Centro. La segunda opcion aceptada por parte del
mercado es la de correos electronicos personalizados. Con un porcentaje
similar, los medios digitales y el boca a boca son factores a considerar también

a la hora de notificar todo en relacién al Centro.

18. Por favor escriba alguna recomendacién y/o sugerencia en relacion al

Centro.
Detalle # % 18. Por favor escriba alguna recomendacion y/o
Profesi I / sugerencia en relacion al Centro.
roresionalismo
Entrenadores M Pocos alumnos por clase
capacitados 75 | 29% 2% ) b,
R T, 3% 1% | 2% B Actvidades con nifios
Horarios de atencion ?f%
5am, 11pm 60 24% ok * Clases demostrativas
Ambiente / Limpieza 56 | 22% 5 Ambiente / Limpieza
Hidratacion / Nutricion 25 | 10%
. ., ® Profesionalismo /
Buena comunicacion 10 4% Entrenadores capacitados

24%

3% 1 Buena comunicacion
Spa 3%

Clases demostrativas 9
8

Pocos alumnos por clase 5 2%
4
3

Horarios de atencion S5am,
1ipm

Hidratacion / Nutricion

Actividades con nifios 2% e
Formas de pago 1%
TOTAL 255 100% Formas de pago

Spa

Entre las diversas sugerencias y/o recomendaciones, el de profesionalismo con
entrenadores capacitados que sepan guiar a la hora de realizar las técnicas es
el factor mas mencionado por parte de los encuestados con un 29%. En
segundo lugar, la recomendacién de los horarios flexibles también es
importante para las personas, mencionan que deberia haber horarios a las 5am

y a las 11pm. El ambiente y la limpieza del lugar también es importante.



Edad

Detalle # %
20-25 88 | 22%
26-30 68 | 17%
51-55 51 | 13%
31-35 49 | 12%
41-45 49 | 12%
36-40 48 | 12%
46-50 46 | 12%

TOTAL 399 | 100%

El rango de edad fue variado, de 20 a 25 hubo un 22%, de 26 a 30 un 17%, y
de ahi los porcentajes de los demas rangos de edad son parecidos con un 12%
cada uno. La gente joven es la que mas deporte realiza y la que esta dispuesta
acudir a un centro. Sin embargo, la gente mayor también esta dispuesta a

acudir debido a los diversos problemas fisicos y de salud que se presentan.

Género

Detalle # %
Femenino | 200 | 50%
Masculino | 199 | 50%

TOTAL 399 | 100%

El género de las personas encuestadas fue de un 50% tanto a hombres como

mujeres.



Sector Residencia

Detalle # %
Norte Quito 100 | 25%
Tumbaco 58 | 15%
Naciones Unidas | 49 | 12%
Inca 44 | 11%
Cumbayd 44 | 11%
Ponciano 35 | 9%
Granados 31 | 8%
Nayon 28 | 7%
Monteserrin 10 | 2%

TOTAL 399 | 100%

La mayoria de personas encuestadas viven en el Norte de Quito, es por eso
que el sector de localizacion del Centro, fue mencionado por las personas que
deberia ser en el Norte. El sector de los Valles, tiene un alto porcentaje de

personas y aceptacion a la hora de acudir al Centro.



ANEXO 7
Disefios de Dharana
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Diseilo Dharana.




Dharana.

Disefo

Disefio Dharana.




Disefio Dharana.

Disefio Dharana.




Inversién Inicial

Mancuernas 2kg 15 $20.00 $ 300.00
Mancuernas 3kg 15 $29.00 $ 435.00

Pisos tatami 80 $45.00 $ 3,600.00
Bandas 25.4mm 15 $22.00 $ 330.00
Bandas 29 mm 15 $ 26.00 $ 390.00
Balones 2kg 15 $ 33.00 $ 495.00

TRX 15 $ 160.00 $ 2,400.00
Steps 15 $40.00 $ 600.00
Body bar 25Ibs 15 $ 25.00 $ 375.00
Colchonetas 30 $24.00 $ 720.00
Balones yogal/fitball 15 $ 25.00 $ 375.00
Ligas para saltar 15 $17.00 $ 255.00
Dispensador de agua 3 $41.70 $125.10
Dispensador de gel 5 $8.00 $ 40.00
Parlantes 2 $ 96.54 $ 193.08
Ventiladores 4 $52.90 $211.60

SUBTOTAL $10,844.78

IVA $1,301.37

TOTAL $12,146.15

Escritorio 3 $ 240.00 $ 720.00
Silla romboy 4 $ 78.00 $312.00
Sillas visita 8 $ 39.00 $312.00
Counter roma mixto 1 $ 320.00 $ 320.00
Tripersonal 2 $ 168.00 $ 336.00
Mesa centro oval 1 $ 68.00 $ 68.00
Archivador 2 $ 350.00 $ 700.00
Camilla 1 $170.00 $170.00
Lockers 4 $ 432.00 $1,728.00
Mesa auxiliar 1 $8.00 $8.00
SUBTOTAL $4,674.00
IVA $ 560.88
TOTAL $5,234.88




Computadora 4 $528.12 | $2,112.48
Impresora 1 $ 139.49 $139.49

SUBTOTAL $2,251.97
IVA $270.24

TOTAL $2,522.21
Teléfono 4 $24.29 $97.16
Tv Plasma 1 $ 484.96 $ 484.96
Basurero 4 24.29 $97.16
Balanza digital 2 $15.24 $30.48
Botiquin 1 $67.45 $67.45
Extintor 2 $ 76.00 $ 152.00
Detector de humo 4 $ 15.00 $60.00

Senfalizacion extintor 2 $ 3.50 $7.00

Sefalizacion salida 3 $7.00 $21.00
Uniformes 6 $ 50.00 $ 300.00
Plantas arreglo hierba 10 $21.59 $ 215.90
Plantas arreglo floral 10 $24.29 $242.90

SUBTOTAL $1,776.01
IVA $213.12

TOTAL $1,989.13

Constitucién empresa 1 $ 400.00 $ 400.00
Registro marca IEPI 1 $ 208.00 $ 208.00
Permiso de funcionamiento 1 $76.32 $76.32
Otros permisos 1 $ 300.00 $ 300.00
Notaria 1 $ 70.80 $ 70.80
TOTAL $1,055.12




Arriendo 3 $ 800.00 $ 2,400.00
Sueldos y salarios 3 $5,522.77 $ 16,568.30
Servicios bésicos 3 $ 150.00 $ 450.00
Seguros 3 $51.76 $ 155.28
Publicidad y promocién 3 $435.12 $ 1,305.36
Internet 3 $ 35.82 $ 107.46
Uniformes 1 $ 360.00 $ 360.00
Camaras de seguridad 3 $44.76 $ 134.28
Instalacion internet y
camaras 1 $ 200.00 $ 200.00
Suministros oficina 1 $94.39 $94.39
CRM 3 $ 99.00 $ 297.00
SUBTOTAL $22,072.07
IVA $2,232.31
TOTAL $ 24,304.38
| GASTOSPUBLICDAD
COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL
Revistas 4 $ 500.00 $ 2,000.00
Tarjetas de presentacion 2500 $0.10 $ 250.00
Volantes 2500 $0.16 $ 400.00
Volantes promocionales 500 $0.36 $ 180.00
Pagina web 1 $ 800.00 $ 800.00
Articulos de Merchandising - - -
Toma todo 833 $1.50 $1,249.50
Mini Toallas 833 $1.50 $1,249.50
Llaveros 834 $1.50 $1,251.00
Kits 50 $4.50 $ 225.00
Fuerza de ventas 2 $50.00 $ 100.00
Cursos y/o seminarios 2 $ 1,000.00 $ 2,000.00
Conceptgahzamon y disefio 1 $ 250.00 $ 250.00
del logotipo
SUBTOTAL $ 9,955.00
IVA $1,194.60
TOTAL $11,149.60




ANEXO 9
Ingresos anuales escenario esperado 2016-2020

Incremento 0% 23% 2% 1% 2% 1% 8% 2% 2% 2% 2% 0%
Membresias
mensuales 100 123 125 127 129 131 141 144 147 150 153 153
Inscripcion 100 123 125 127 129 131 141 144 147 150 153 153
Aumento mensual 23 2 1 3 1 10 3 3 3 3 0
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total $ -| $96.00 $90.00 $102.00 | $102.00 | $102.00 | $102.00 $96.00 $102.00 | $102.00 | $102.00 | $102.00 | $102.00
Precio membresia $ -| $42.00 $42.00 $42.00 $42.00 $42.00 $42.00 $42.00 $42.00 $42.00 $42.00 $42.00 $42.00
Precio inscripcion $ -| $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00
Promocion 10% $ $ $ $ $ $ $ $ $
inscripcion $ -| $54.00 | $54.00 | ) ) ) $54.00 | ) ) _ _
— P
Promocion 20% | ¢ | s4g00 | $48.00 | ® $ $ $ $48.00 | $ $ $ $
inscripcion - - - - - - - - -
TOTAL INGRESOS $9,300.0 | $6,270.0 | $5,269.3 | $5,322.0 | $5,428.4 | $5,482.7 | $6,485.3 | $6,208.9 | $6,333.1 | $6,459.8 | $6,589.0 | $6,409.4
VENTAS 0 0 2 1 5 4 0 7 5 1 0 7




Incremento 8% 14% 2% 2% 3% 2% 5% 3% 2% 2% 2% 0%
Membresias
mensuales 165 188 192 195 199 203 214 219 223 227 230 230
Inscripcion 165 188 192 195 199 203 214 219 223 227 230 230
Aumento mensual 12 23 4 3 5 4 10 5 4 3 3 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total $100.80 $94.50 $107.10 | $107.10 | $107.10 | $107.10 | $100.80 | $107.10 $107.10 $107.10 $107.10 $107.10
Precio membresia $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10
Precio inscripcion $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00
Promocion 10% $ $ $ $ $
inscripcion $56.70 | $56.70 | ) ) ) $56.70 | $ - 8 -8 - s -
Promocion 20% $ $ $ $ $
inscripcion $50.40 $50.40 | _ _ i} ) $50.40 | | $ -1 % -1 8 -1 $ -
TOTAL INGRESOS $7,960.5 | $9,448.8 | $8,688.3 | $8,759.5 | $9,099.2 | $9,219.9 | $9,993.7 | $9,988.9 | $10,121.4 | $10,204.2 | $10,357.3 | $10,143.2
VENTAS 6 4 6 0 3 4 1 0 2 9 5 1
Incremento 5% 8% 2% 2% 3% 2% 4% 2% 2% 2% 2% 0%
Membresia
S 242 261 266 270 278 282 294 299 304 310 315 315
mensuales
Inscripcion 242 261 266 270 278 282 294 299 304 310 315 315
Aumento
mensual 12 19 5 4 8 4 11 6 4 6 5 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total | $106.61 $99.91 $112.46 $112.46 $112.46 $112.46 $106.61 $112.46 $112.46 $112.46 $112.46 $112.46
o epraicrleosia $46.31 | $46.31 | $46.31 | $46.31 | $46.31 | $46.31 | $4631 | $46.31 | $46.31 | $46.31 | $46.31 | $46.31
Precio $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15




inscripcion

Promocion
10% $60.30 $60.30 $ -1 % -1'$ -1 $ - $60.30 $ -1$ -1$ -1 $ -1 $ -
inscripcion
Promociéon
20% $53.60 $53.60 $ -1 % -1 S -1 % - $53.60 $ -1 -1 -1 % -1 -
inscripcion
Tl $11,876.3 | $13,113.1 | $12,664.1 | $12,767.8 | $13,414.8 | $13,348.1 | $14,275.9 | $14,255.3 | $14,372.1 | $14,758.5 | $14,879.4 | $14,571.8
INEIE0 6 0 5 4 5 4 7 8 0 9 4 0
VENTAS
Incremento 4% 7% 1% 1% 1% 1% 4% 1% 2% 1% 1% 0%
Membresia
S 327 350 354 357 361 363 375 379 385 389 392 392
mensuales
Inscripcion 327 350 354 357 361 363 375 379 385 389 392 392
Aumento
mensual 13 23 4 4 4 2 13 4 6 4 4 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total | $111.62 $104.62 $118.08 $118.08 $118.08 $118.08 $111.62 $118.08 $118.08 $118.08 $118.08 $118.08
. epr:]%";fsia $48.62 | $48.62 | $48.62 | $48.62 | $48.62 | $48.62 | $4862 | $48.62 | $48.62 | $48.62 | $48.62 | $48.62
insF;:rrei;Ic?én $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46
Promociéon
10% $63.00 $63.00 $ -1 % -1 S -1 % - $63.00 $ -1 S -3 -1 % -1 % -
inscripcion
Promocién
20% $56.00 $56.00 $ -1 % -1 -1 % - $56.00 $ -1 $ -1 % -1 % -1 -
inscripcion
Ol $16,705.4 | $18,309.2 | $17,439.7 | $17,614.1 | $17,790.3 | $17,755.2 | $19,046.4 | $18,690.0 | $19,100.7 | $19,160.1 | $19,351.7 | $19,081.8
ezt s 3 1 7 6 1 0 8 8 7 4 4 4

VENTAS




1%

1%

3%

1%

1%

1%

1%

0%

Incremento 3% 5% 0% 1%
Membresias
mensuales 404 424 424 429 433 437 448 450 453 455 457 457
Inscripcion 404 424 424 429 433 437 448 450 453 455 457 457
Aumento mensual 12 20 0 4 4 4 11 2 2 2 2 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total $116.75 $109.45 $123.98 $123.98 $123.98 $123.98 $116.75 $123.98 $123.98 $123.98 $123.98 $123.98
Precio membresia $51.05 $51.05 $51.05 $51.05 $51.05 $51.05 $51.05 $51.05 $51.05 $51.05 $51.05 $51.05
Precio inscripcion $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93
Promociéon 10% $ $ $ $ $ $ $ $ $
inscripcion $65.70 $65.70 | . } ) $65.70 | i ) ) )
Promocion 20% $ $ $ $ $ $ $ $ $
inscripcion $58.40 $58.40 | i i i $58.40 | ) ) ) )
TOTAL INGRESOS | $21,410.5 | $22,849.2 | $21,668.8 | $22,195.1 | $22,417.0 | $22,641.2 | $23,601.8 | $23,161.4 | $23,277.2 | $23,393.6 | $23,510.6 | $23,344.7
VENTAS 6 4 6 0 5 2 7 6 6 5 2 0




ANEXO 10
Ingresos anuales escenario optimista 2016-2020

Incremento 0% 23% 2% 1% 2% 1% 8% 2% 2% 2% 2% 0%
Membresias 110 135 138 139 141 143 154 157 160 163 166 166
mensuales
Inscripcion 110 135 138 139 141 143 154 157 160 163 166 166

Aumento mensual 25 3 1 2 1 11 3 2 3 3 0
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total $ -| $97.00 | $91.00 | $103.00 | $103.00 | $103.00 | $103.00 | $97.00 | $103.00 | $103.00 | $103.00 | $103.00 | $103.00
Precio membresia | $ - | $43.00 | $43.00 | $43.00 | $43.00 | $43.00 | $43.00 | $43.00 | $43.00 | $43.00 | $43.00 | $43.00 | $43.00
Precio inscripcién $ -| $60.00 | $60.00 | $60.00 | $60.00 | $60.00 | $60.00 | $60.00 | $60.00 | $60.00 | $60.00 | $60.00 | $60.00
Promocion 10% | ¢ _| gs400 | 5400 | ¥ $ $ $ $54.00 | ® $ $ $ $
Inscripcion - - - - - - - - -
Promocion 20% $ $ $ $ $ $ $ $ $
inscripcion $ -| %4800 $48.00 | _ R ) ) $48.00 | A ) ) )
TOTA\'/'E",\]'%?SESOS $9,830.00 | $7,032.30 | $5,934.26 | $5,993.60 | $6,083.50 | $6,144.34 | $7,253.18 | $6,953.79 | $7,011.80 | $7,199.26 | $7,343.25 | $7,147.69
Incremento 8% 14% 2% 1% 2% 2% 6% 2% 2% 2% 2% 0%
Membresias mensuales 179 204 207 209 212 216 229 233 237 241 244 244
Inscripcion 179 204 207 209 212 216 229 233 237 241 244 244
Aumento mensual 12 25 3 2 3 4 13 3 5 4 4 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total $101.85 | $95.55 $108.15 | $108.15 | $108.15 | $108.15 $101.85 $108.15 $108.15 $108.15 $108.15 $108.15

Precio membresia $45.15 $45.15 $45.15 | $45.15 | $45.15 $45.15 $45.15 $45.15 $45.15 $45.15 $45.15 $45.15

Precio inscripcion $63.00 $63.00 $63.00 | $63.00 | $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00 $63.00

Promocion 10% $ $ $

inscripcion $56.70 $56.70 | ) ) $ | 5670 | $ -l - s - s - s -
Promociéon 20% $ $ $

inscripcion $50.40 $50.40 | ) ) $ | $5040 | $ -l - s - s - s -
TOTA\';E'{\“‘TG:*;SOS $8,774.82 | $10,458.32 | $9,527.93 | $9,559.04 | $9,767.56 | $10,028.69 | $11,082.84 | $10,719.10 | $11,005.67 | $11,097.48 | $11,263.94 | $11,036.36




Incremento 5% 10% 2% 2% 2% 2% 4% 2% 2% 2% 2% 0%
Membresias mensuales 257 281 287 291 295 300 312 316 321 328 333 333
Inscripcion 257 281 287 291 295 300 312 316 321 328 333 333
Aumento mensual 12 24 6 4 4 4 12 5 5 6 5 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total $107.71 $101.01 $113.56 $113.56 $113.56 $113.56 $107.71 $113.56 $113.56 $113.56 $113.56 $113.56
Precio membresia $47.41 $47.41 $47.41 $47.41 $47.41 $47.41 $47.41 $47.41 $47.41 $47.41 $47.41 $47.41
Precio inscripcién $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15 $66.15
Promocion 10%
inscripcion $60.30 $60.30 $ -1 -1 S -1 % - $60.30 $ -1 $ -1 % -1 % -1 % -
Promocién 20%
inscripcion $53.60 $53.60 $ -1 $ -1 $ -1 $ - $53.60 $ - % -1 $ -1 % -1 $ -
TOTA\I/'EIIZI.S ESESOS $12,904.57 | $14,630.42 | $13,961.80 | $14,078.27 | $14,289.45 | $14,503.79 | $15,502.19 | $15,310.20 | $15,539.85 | $15,955.30 | $16,088.41 | $15,763.35
Incremento 4% 7% 1% 1% 1% 1% 4% 1% 2% 1% 1% 0%
Membresias mensuales 344 368 372 376 379 383 397 401 407 411 415 415
Inscripcion 344 368 372 376 379 383 397 401 407 411 415 415
Aumento mensual 12 24 4 4 4 4 13 4 6 4 4 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total $112.78 $105.78 $119.24 $119.24 $119.24 $119.24 $112.78 $119.24 $119.24 $119.24 $119.24 $119.24
Precio membresia $49.78 $49.78 $49.78 $49.78 $49.78 $49.78 $49.78 $49.78 $49.78 $49.78 $49.78 $49.78
Precio inscripcién $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46 $69.46
Promocion 10%
inscripcion $63.00 $63.00 $ -1 $ -1 $ -1 $ - $63.00 $ - % -1 $ -1 % -1 % -
Promocién 20%
inscripcion $56.00 $56.00 $ -1 -1 S -1 % - $56.00 $ -1 $ -1 % -l % -l % -
TOTA\I/'EI:\I\I.? :SESOS $17,864.00 | $19,679.03 | $18,769.05 | $18,956.74 | $19,146.31 | $19,337.77 | $20,586.78 | $20,214.74 | $20,655.69 | $20,723.14 | $20,930.37 | $20,645.15




Incremento
Membresias
mensuales 427 453 455 460 464 469 483 488 493 498 500 500
Inscripcién 427 453 455 460 464 469 483 488 493 498 500 500
Aumento mensual 12 26 2 5 5 5 14 5 5 2 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio Total $117.97 $110.67 $125.20 $125.20 $125.20 $125.20 $117.97 $125.20 $125.20 $125.20 $125.20 $125.20
Precio membresia $52.27 $52.27 $52.27 $52.27 $52.27 $52.27 $52.27 $52.27 $52.27 $52.27 $52.27 $52.27
Precio inscripcién $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93
Promocién 10%
inscripcién $65.70 $65.70 $ -1 $ -1 $ -1 - $65.70 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 % -
Promocién 20%
inscripcion $58.40 $58.40 $ -1 % -1 % -1 $ - $58.40 $ -1 % -1 % - % -1 % -
TOTA\I/'EI:\\:-?ESE SOS $23,145.19 | $25,164.26 | $23,950.85 | $24,355.48 | $24,599.04 | $24,845.03 | $26,165.80 | $25,846.28 | $26,104.74 | $26,365.79 | $26,317.98 | $26,136.53
ANEXO 11
Ingresos anuales escenario pesimista 2016-2020
Incremento 0% 29% 2% 1% 2% 2% 10% 2% 2% 2% 2% 0%
Membresias mensuales 85 110 112 113 115 118 129 132 135 137 140 140
Inscripcion 85 110 112 113 115 118 129 132 135 137 140 140
Aumento mensual 25 2 1 2 2 12 3 3 3 3 0
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$ - $94.00 $88.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $94.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00 $100.00
Precio membresia $ - $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00
Precio inscripcién $ - $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00 $60.00
Promocion 10% $ $ $ $ $ $ $ $ $
inscripcién $ - $54.00 $54.00 ) ) ) ) $54.00 A : ) i )
Promocion 20% $ $ $ $ $ $ $ $ $
inscripcién $ - | $48.00 $48.00 | ) ) ) $48.00 | ) ) ) )
TOTA\I/'EIS.?A?SESOS $8,500.00 | $5,569.20 | $4,473.72 | $4,518.46 | $4,608.83 | $4,701.00 | $5,805.74 | $5,429.66 | $5,538.25 | $5,649.02 | $5,762.00 | $5,597.37




Incremento 9% 17% 2% 2% 3% 2% 7% 3% 2% 2% 2% 0%
Membresias 153 178 181 184 189 192 205 210 214 217 221 221
mensuales
Inscripcion 153 178 181 184 189 192 205 210 214 217 221 221

Aumento mensual 13 25 4 3 5 4 13 5 4 3 3 0

Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

$98.70 | $92.40 | $105.00 | $105.00 | $105.00 | $105.00 | $98.70 | $105.00 | $105.00 | $105.00 | $105.00 | $105.00

Precio membresia | $42.00 | $42.00 | $42.00 | $42.00 | $42.00 | $42.00 | $42.00 | $42.00 | $42.00 | $42.00 | $42.00 | $42.00

Precio inscripcion | $63.00 | $63.00 | $63.00 | $63.00 | $63.00 | $63.00 | $63.00 | $63.00 | $63.00 | $63.00 | $63.00 | $63.00

Promocion 10% $ $ $ $ $ $ $ $ $
inscripcion $56.70 | $56.70 | k k k $56.70 | ) ) ) )
Promocién 20% $ $ $ $ $ $ $ $ $
inscripcion $50.40 | $50.40 | i ) ) $50.40 | _ _ _ _

TOTA\'/‘E',\'\:TGA'?SESOS $7,120.27 | $8,731.63 | $7,836.37 | $7,897.94 | $8,209.58 | $8,315.82 | $9,312.17 | $9,141.01 | $9,259.31 | $9,332.06 | $9,472.04 | $9,266.63

Incremento 6% 11% 2% 2% 3% 2% 5% 2% 2% 1% 2% 0%
Membresia
s 233 258 264 267 276 280 292 208 303 306 310 310
mensuales
Inscripcion 233 258 264 267 276 280 292 298 303 306 310 310
Aumento
fiatiyee 12 26 5 4 8 4 13 6 4 3 5 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$104.40 | $97.70 | $110.25 | $11025 | $110.25 | $110.25 | $104.40 | $110.25 | $110.25 | $110.25 | $110.25 | $110.25
mepr:]%‘iﬁsia $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10 $44.10
insirr?g'c?én $66.15 $66.15 | $66.15 | $66.15 $66.15 | $66.15 $66.15 | $66.15 $66.15 | $66.15 | $66.15 $66.15
Promocion | se030 | $6030 | $ s s -1 -| $6030 |$ s s -1 $




inscripcion

Promocion
20% $53.60 | $53.60 | $ s s s .| $5360 |3 -3 s -1's s -
inscripcion
TOTAL | $10,096.8 | $12,766.6 | $11,963.9 | $12,057.9 | $12,681.2 | $12,606.0 | $13,646.4 | $13,531.9 | $13.638.3 | $13,676.1 | $13,981.3 | $13,678.1
ILrzses 4 7 8 8 2 2 4 8 0 0 1 0
VENTAS
Incremento 4% 8% 1% 1% 1% 1% 4% 1% 2% 1% 1% 0%
Membresia
s 323 347 350 354 355 359 372 375 381 385 389 389
mensuales
Inscripcion | 323 347 350 354 355 359 372 375 381 385 389 389
Aumento
ot 12 24 3 4 2 4 13 4 6 4 4 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$109.31 | $102.31 | $115.76 | $115.76 | $115.76 | $115.76 | $109.31 | $115.76 | $115.76 | $115.76 | $115.76 | $115.76
. eprrr1ebcrlgsia $46.31 | $46.31 | $46.31 | $46.31 | $46.31 | $4631 | $4631 | $4631 | $46.31 | $46.31 | $46.31 | $46.31
" sirr?g::?én $69.46 | $69.46 | $69.46 | $69.46 | $69.46 | $69.46 | $69.46 | $69.46 | $69.46 | $69.46 | $69.46 | $69.46
Promocién
10% $63.00 | $63.00 |$ s -3 -3 | $63.00 |3 s s -1's -3 -
inscripcion
Promocion
20% $56.00 | $56.00 | $ s s -1's | $56.00 |3 s -3 -1's s -
inscripcion
TOTAL | ¢15718.0 | $17,411.5 | $16,458.1 | $16,622.7 | $16,584.2 | $16,872.8 | $17,999.5 | $17,638.0 | $18,031.7 | $18,081.6 | $18.262.4 | $17,995.2
e 9 0 4 2 0 9 9 8 1 7 9 4

VENTAS




Incremento

3% 7% 1% 1% 1% 1% 3% 1% 1% 1% 1% 0%
Membresias
mensuales 400 426 428 433 435 439 452 455 457 459 462 462
Inscripcién 400 426 428 433 435 439 452 455 457 459 462 462
Aumento mensual 12 26 2 4 2 4 13 2 2 2 2 0
Incremento 5% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
$114.32 $107.02 $121.55 $121.55 $121.55 $121.55 $114.32 $121.55 $121.55 $121.55 $121.55 $121.55
Precio membresia $48.62 $48.62 $48.62 $48.62 $48.62 $48.62 $48.62 $48.62 $48.62 $48.62 $48.62 $48.62
Precio inscripcién $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93 $72.93
Promocién 10%
inscripcion $65.70 $65.70 | $ -8 - % -8 $65.70 | $ -8 -8 -8 -8 -
Promocién 20%
inscripcion $58.40 | $5840 | % -8 -8 -8 $58.40 | $ s s s s .
TOTA\I/_EIII\\:-?ESESOS $20,227.82 | $22,246.34 | $20,985.95 | $21,351.26 | $21,301.79 | $21,672.60 | $22,861.82 | $22,271.05 | $22,382.41 | $22,494.32 | $22,606.79 | $22,439.34




ANEXO 12
Gastos Administrativos 2016-2020

Gerente Deportivo ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo $10,200.00 | $10,710.00 | $11,245.50 | $11,807.78 | $12,398.16
Décimo Tercero $850.00 $892.50 $937.13 $983.98 | $1,033.18
Décimo Cuarto $354.00 $371.70 $390.29 $409.80 $430.29
Fondos de Reserva - $892.50 $937.13 $983.98 | $1,033.18
Aportes al IESS Patronal | $1,239.30 | $1,301.27 | $1,366.33 | $1,434.64 | $1,506.38
Aportes al IESS Personal | $963.90 | $1,012.10 | $1,062.70 | $1,115.83 | $1,171.63
Gastos Sueldos $12,643.30 | $14,167.97 | $14,876.36 | $15,620.18 | $16,401.19
Pago Empleado $10,440.10 | $10,962.11 | $11,510.21 | $12,085.72 | $12,690.01
Pago IESS $2,203.20 | $3,205.86 | $3,366.15 | $3,534.46 | $3,711.18
Asistente ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo $5,400.00 | $5,670.00 | $5,953.50 | $6,251.18 | $6,563.73
Décimo Tercero $450.00 $472.50 $474.47 $476.44 $546.98
Décimo Cuarto $354.00 $371.70 $373.25 $374.80 $430.29
Fondos de Reserva - $472.50 $474.47 $476.44 $546.98
Aportes al IESS Patronal | $656.10 $688.91 $691.78 $694.65 $797.49
Aportes al IESS Personal | $510.30 $535.82 $538.05 $540.28 $620.27
Gastos Sueldos $6,860.10 | $7,675.61 | $7,707.59 | $7,739.57 | $8,885.47
Pago Empleado $5,693.70 | $5,978.39 | $6,003.29 | $6,028.20 | $6,920.73

PaiolESS $1,166.40 | $1,697.22 | $1,704.29 | $1,711.36 | $1,964.74

Entrenador 1 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo $7,200.00 | $7,560.00 | $7,938.00 | $8,334.90 | $8,751.65
Décimo Tercero $600.00 $630.00 $661.50 $694.58 $729.30
Décimo Cuarto $354.00 $371.70 $390.29 $409.80 $430.29
Fondos de Reserva - $630.00 $661.50 $694.58 $729.30
Aportes al IESS Patronal | $874.80 $918.54 $964.47 | $1,012.69 | $1,063.32
Aportes al IESS Personal | $680.40 $714.42 $750.14 $787.65 $827.03
Gastos Sueldos $9,028.80 |$10,110.24 | $10,615.75|$11,146.54 | $11,703.87
Pago Empleado $7,473.60 | $7,847.28 | $8,239.64 | $8,651.63 | $9,084.21
Pago IESS $1,555.20 | $2,262.96 | $2,376.11 | $2,494.91 | $2,619.66
Entrenador 2 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo $7,200.00 | $7,560.00 | $7,938.00 | $8,334.90 | $8,751.65
Décimo Tercero $600.00 $630.00 $661.50 $694.58 $729.30
Décimo Cuarto $354.00 $371.70 $390.29 $409.80 $430.29
Fondos de Reserva - $630.00 $661.50 $694.58 $729.30
Aportes al IESS Patronal $874.80 $918.54 $964.47 $1,012.69 | $1,063.32
Aportes al IESS Personal | $680.40 $714.42 $750.14 $787.65 $827.03
Gastos Sueldos $9,028.80 |$10,110.24 | $10,615.75|%$11,146.54 | $11,703.87
Pago Empleado $7,473.60 | $7,847.28 | $8,239.64 | $8,651.63 | $9,084.21
Pago IESS $1,555.20 | $2,262.96 | $2,376.11 | $2,494.91 | $2,619.66
Entrenador 3 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo - - $7,938.00 | $8,334.90 | $8,751.65
Décimo Tercero - - $661.50 $694.58 $729.30




Décimo Cuarto - - $390.29 $409.80 $430.29
Fondos de Reserva - - - $694.58 $729.30
Aportes al IESS Patronal - - $964.47 | $1,012.69 | $1,063.32
Aportes al IESS Personal - - $750.14 $787.65 $827.03
Gastos Sueldos - - $9,954.25 |$11,146.54 | $11,703.87
Pago Empleado - - $8,239.64 | $8,651.63 | $9,084.21
Pago IESS - - $1,714.61 | $2,494.91 | $2,619.66
Entrenador 4 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo - - - $8,334.90 | $8,751.65
Décimo Tercero - - - $694.58 $729.30
Décimo Cuarto - - - $409.80 $430.29
Fondos de Reserva - - - - $729.30
Aportes al IESS Patronal - - - $1,012.69 | $1,063.32
Aportes al IESS Personal - - - $787.65 $827.03
Gastos Sueldos - - - $10,451.96 | $11,703.87
Pago Empleado - - - $8,651.63 | $9,084.21
Pago IESS - - - $1,800.34 | $2,619.66
Fisioterapista ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo $7,800.00 | $8,190.00 | $8,599.50 | $9,029.48 | $9,480.95
Décimo Tercero $650.00 | $682.50 $716.63 $752.46 $790.08
Décimo Cuarto $354.00 $371.70 $390.29 $409.80 $430.29
Fondos de Reserva $0.00 $682.50 $716.63 $752.46 $790.08
Aportes al IESS Patronal $947.70 | $995.09 | $1,044.84 | $1,097.08 | $1,151.94
Aportes al IESS Personal $737.10 | $773.96 $812.65 $853.29 $895.95
Gastos Sueldos $9,751.70 | $10,921.79 | $11,467.87 | $12,041.27 | $12,643.33
Pago Empleado $8,066.90 | $8,470.25 | $8,893.76 | $9,338.45 | $9,805.37
Pago IESS $1,684.80 | $2,451.54 | $2,574.12 | $2,702.82 | $2,837.96
Personal Limpieza ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo $3,000.00 | $3,150.00 | $3,307.50 | $3,472.88 | $3,646.52
Décimo Tercero $250.00 $262.50 $275.63 $289.41 $303.88
Décimo Cuarto $354.00 $371.70 $390.29 $409.80 $430.29
Fondos de Reserva $0.00 $262.50 $275.63 $289.41 $303.88
Aportes al IESS Patronal $364.50 $382.73 $401.86 $421.95 $443.05
Aportes al IESS Personal $283.50 | $297.68 $312.56 $328.19 $344.60
Gastos Sueldos $3,968.50 | $4,429.43 | $4,650.90 | $4,883.44 | $5,127.61
Pago Empleado $3,320.50 | $3,486.53 | $3,660.85 | $3,843.89 | $4,036.09
Pago IESS $648.00 $942.90 $990.05 $1,039.55 | $1,091.52




Contador ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo $2,400.00 | $2,520.00 | $2,646.00 | $2,778.30 | $2,917.22
Décimo Tercero $200.00 $210.00 $220.50 $231.53 $243.10
Décimo Cuarto $354.00 $371.70 $390.29 $409.80 $430.29
Fondos de Reserva $0.00 $210.00 $220.50 $231.53 $243.10
Aportes al IESS Patronal $291.60 | $306.18 | $321.49 | $337.56 | $354.44
Aportes al IESS Personal $226.80 | $238.14 | $250.05 | $262.55 | $275.68
Gastos Sueldos $3,245.60 | $3,617.88 | $3,798.77 | $3,988.71 | $4,188.15
Pago Empleado $2,727.20 | $2,863.56 | $3,006.74 | $3,157.07 | $3,314.93
Pago IESS $518.40 $754.32 $792.04 $831.64 $873.22
Asesor Legal ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo $2,124.00 | $2,230.20 | $2,341.71 | $2,458.80 | $2,581.74
Décimo Tercero $177.00 $185.85 $195.14 $204.90 $215.14
Décimo Cuarto $354.00 $371.70 $390.29 $409.80 $430.29
Fondos de Reserva $0.00 $185.85 | $195.14 | $204.90 | $215.14
Aportes al IESS Patronal $258.07 | $270.97 | $284.52 | $298.74 | $313.68
Aportes al IESS Personal $200.72 | $210.75 | $221.29 | $232.36 | $243.97
Gastos Sueldos $2,913.07 | $3,244.57 | $3,406.80 | $3,577.14 | $3,755.99
Pago Empleado $2,454.28 | $2,577.00 | $2,705.85 | $2,841.14 | $2,983.20
Pago IESS $458.78 $667.57 $700.95 $736.00 $772.80

*Variacion de 5% anual.




ANEXO 13

Gastos Generales 2016-2020

GASTO 2016 2017 2018 2019 2020
Arriendo $9,600.00 | $10,080.00 | $10,584.00 | $11,113.20 | $11,668.86
Servicios Basicos $1,440.00 | $1,512.00 | $1,587.60 | $1,666.98 | $1,750.33
Internet $429.84 $451.34 $473.90 $497.59 $522.47
Uniformes $360.00 $378.00 $396.90 $416.75 $437.58
Céamaras de seguridad $537.12 $563.98 $592.17 $621.78 $652.87
Seguros $621.12 $652.18 $684.78 $719.02 $754.98
Publicidad y promocién $5,221.44 | $6,688.64 | $7,077.52 | $7,431.40 | $7,802.97
Instalacién internet y camaras $224.00 - - - -
Gastos Constitucion $1,055.12 - - - -
Suministros oficina $283.17 $297.33 $312.19 $327.80 $344.19
Implementos deportivos $10,275.00 | $10,788.75 | $12,083.40 | $13,533.41 | $15,157.42
Dispensador de agua $734.10 $680.40 $714.42 $750.14 $787.65
Dispensador de gel $317.76 $302.40 $317.52 $333.40 $350.07
Balanza digital $34.14 - $35.85 - $37.64
Extintor $170.24 $14.78 $15.52 $16.29 $17.11
Redisefio de clases - - $7,000.00 - -
Mejora infraestructura Centro - - - - $12,000.00

TOTAL $44,263.05 | $46,017.80 | $56,164.17 | $52,430.58 | $68,037.10

*Variacion de 5% anual.




Gastos Depreciaciéon 2016-2020

ANEXO 14

Valor Valor

Valor Valor de Valor residual residual

item Ca_ntidad Costo Costo | Vida Util de mercado con'table a| después después

(unidades) | Unitario | Total (afos) rescate | al findel |lavida del de de
unitario | proyecto | proyecto | impuestos | impuestos

(unitario) (total)

Television 1 $543.16 | $543.16 10 $54.32 $150.00 $298.74 $200.12 $200.12
Teléfonos 4 $27.20 | $108.80 10 $2.72 $5.00 $14.96 $8.36 $33.43
Parlantes 2 $108.13 | $216.26 10 $10.81 $40.00 $59.47 $46.56 $93.12
Ventiladores 4 $59.25 | $237.00 10 $5.93 $20.00 $32.59 $24.24 $96.97
Detector de humo 4 $16.80 | $67.20 10 $1.68 $2.00 $9.24 $4.44 $17.76

Television
Costo de compra $543.16 | $543.16 | $543.16 | $543.16 | $543.16 | $543.16
Gasto de
depreciacion - $4.07 $4.07 $4.07 $4.07 $4.07
Depreciacion Acum $0.00 | $48.88 | $97.77 | $146.65 | $195.54 | $244.42
Valor en libros $543.16 | $494.28 | $445.39 | $396.51 | $347.62 | $298.74

Teléfonos
Costo de compra $108.80 | $108.80 | $108.80 | $108.80 | $108.80 | $108.80
Gasto de
depreciacion - $0.82 $0.82 $0.82 $0.82 $0.82
Depreciacion Acum $0.00 | $9.79 | $19.58 | $29.38 | $39.17 | $48.96
Valor en libros $108.80 | $99.01 | $89.22 | $79.42 | $69.63 | $59.84




Parlantes
Costo de compra $216.26 | $216.26 | $216.26 | $216.26 | $216.26 | $216.26
Gasto de
Depreciacion Acum $0.00 | $19.46 | $38.93 | $58.39 | $77.85 | $97.32
Valor en libros $216.26 | $196.80 | $177.33 | $157.87 | $138.41 | $118.94

Ventiladores

Costo de compra $237.00 | $237.00 | $237.00 | $237.00 | $237.00 | $237.00
Gasto de

depreciacion - $1.78 $1.78 $1.78 $1.78 $1.78
Depreciacion Acum $0.00 | $21.33 | $42.66 | $63.99 | $85.32 | $106.65
Valor en libros $237.00 | $215.67 | $194.34 | $173.01 | $151.68 | $130.35

Detector de humo

Costo de compra $67.20 | $67.20 | $67.20 | $67.20 | $67.20 | $67.20
Gasto de

depreciacion - $0.50 $0.50 $0.50 $0.50 $0.50
Depreciacion Acum $0.00 | $6.05 | $12.10 | $18.14 | $24.19 | $30.24
Valor en libros $67.20 | $61.15 | $55.10 | $49.06 | $43.01 | $36.96




Valor Valor Valor Valor
Cantidad C c Vida d Valor de bl residual residual
Equipo antida osto 0sto Util € mercado contable a después de | después de
(unidades)| Unitario Total ~ rescate - lavidadel | .
(afos) unitario | Unitario proyecto impuestos | impuestos
(unitario) (total)
Computadoras 4 $591.49 |$2,365.98 3 $195.19 | $250.00 $195.19 $231.53 $926.12
Impresora 1 $156.23 | $156.23 3 $51.56 $70.00 $51.56 $63.78 $63.78

Computadoras

Costo de compra $2,365.98 | $2,365.98 | $2,365.98 | $2,365.98 | $2,365.98 | $2,365.98
Gasto de

depreciacion - $44.03 $44.03 $44.03 - -
Depreciacion Acum $0.00 $528.40 |$1,056.80|%$1,585.20 - -
Valor en libros $2,365.98 | $1,837.58|$1,309.17 | $780.77 - -

Impresora

Costo de compra $156.23 | $156.23 | $156.23 | $156.23 | $156.23 | $156.23
Gasto de

Depreciacion Acum $0.00 $34.89 $69.78 | $104.67 - -
Valor en libros $156.23 | $121.34 | $86.45 $51.56 - -




Computadoras

Costo de compra $2,365.98 | $2,365.98
Gasto de

depreciacion $44.03 $44.03
Depreciacion Acum $484.37 |$1,012.77
Valor en libros $1,881.61 | $1,353.21

Impresora

Costo de compra $156.23 | $156.23
Gasto de

depreciacion $2.91 $2.91
Depreciacién Acum $31.98 $66.88
Valor en libros $124.25 | $89.35




Valor
. Valor residual Valor
Equi Cantidad Costo Costo \(lo!a Valor de valor de contablea| después reS|d'uaI
quipo (unidades) | Unitario | Total util | rescate | mercado || \iqa el | e | despuesde
(afos) unitario unitario . impuestos
proyecto |impuestos (total)
(unitario)
Escritorio 3 $268.80 | $806.40 10 $26.88 $100.00 $26.88 $75.36 $226.08
Silla romboy 4 $87.36 | $349.44 10 $8.74 $15.00 $8.74 $12.89 $51.56
Sillas visita 8 $43.68 $349.44 10 $4.37 $15.00 $4.37 $11.42 $91.34
Counter roma mixto 1 $358.40 | $358.40 10 $35.84 $120.00 $35.84 $91.64 $91.64
Tripersonal 2 $188.16 | $376.32 10 $18.82 $70.00 $18.82 $52.75 $105.50
Mesa centro oval 1 $76.16 $76.16 10 $7.62 $20.00 $7.62 $15.83 $15.83
Archivador 2 $392.00 | $784.00 10 $39.20 $150.00 $39.20 $112.66 $225.32
Camilla 2 $190.40 | $380.80 10 $19.04 $70.00 $19.04 $52.83 $105.65
Lockers 4 $483.84 |$1,935.36 10 $48.38 $180.00 $48.38 $135.65 $542.58
Mesa auxiliar 1 $8.96 $8.96 10 $0.90 $2.00 $0.90 $1.63 $1.63

Escritorio

Costo de compra $806.40 | $806.40 | $806.40 | $806.40 | $806.40 | $806.40
Gasto de depreciacion - $6.05 $6.05 $6.05 $6.05 $6.05
Depreciacion Acum $0.00 $72.58 $145.15 | $217.73 | $290.30 | $362.88
Valor en libros $806.40 | $733.82 | $661.25 | $588.67 | $516.10 | $443.52




Silla romboy

Costo de compra $349.44 | $349.44 | $349.44 | $349.44 | $349.44 | $349.44
Gasto de depreciacién $2.62 $2.62 $2.62 $2.62 $2.62

Depreciacion Acum $0.00 $31.45 $62.90 $94.35 $125.80 | $157.25
Valor en libros $349.44 | $317.99 | $286.54 | $255.09 | $223.64 | $192.19

Sillas visita

Costo de compra $349.44 | $349.44 | $349.44 | $349.44 | $349.44 | $349.44
Gasto de depreciacion $2.62 $2.62 $2.62 $2.62 $2.62
Depreciacion Acum $0.00 $31.45 $62.90 $94.35 $125.80 | $157.25
Valor en libros $349.44 | $317.99 $286.54 $255.09 | $223.64 | $192.19

Counter roma mixto

Costo de compra $358.40 | $358.40 | $358.40 | $358.40 | $358.40 | $358.40
Gasto de depreciacién $2.69 $2.69 $2.69 $2.69 $2.69

Depreciacion Acum $0.00 $32.26 $64.51 $96.77 | $129.02 | $161.28
Valor en libros $358.40 | $326.14 | $293.89 | $261.63 | $229.38 | $197.12

Mesa centro oval

Tripersonal

Costo de compra $376.32 | $376.32 | $376.32 | $376.32 | $376.32 | $376.32
Gasto de depreciacién $2.82 $2.82 $2.82 $2.82 $2.82
Depreciacion Acum $0.00 $33.87 $67.74 | $101.61 | $135.48 | $169.34
Valor en libros $376.32 | $342.45 | $308.58 | $274.71 | $240.84 | $206.98

Costo de compra

$76.16 | $76.16 | $76.16 | $76.16 | $76.16 | $76.16 |




Gasto de depreciacién $0.57 $0.57 $0.57 $0.57 $0.57
Depreciacion Acum $0.00 $6.85 $13.71 $20.56 $27.42 $34.27
Valor en libros $76.16 $69.31 $62.45 $55.60 $48.74 $41.89

Archivador

Costo de compra $784.00 $784.00 $784.00 $784.00 $784.00 $784.00
Gasto de depreciacién $5.88 $5.88 $5.88 $5.88 $5.88
Depreciacion Acum $0.00 $70.56 $141.12 $211.68 $282.24 $352.80
Valor en libros $784.00 $713.44 $642.88 $572.32 $501.76 $431.20

Camilla

Costo de compra $380.80 $380.80 $380.80 $380.80 $380.80 $380.80
Gasto de depreciacién $2.86 $2.86 $2.86 $2.86 $2.86
Depreciacién Acum $0.00 $34.27 $68.54 $102.82 $137.09 $171.36
Valor en libros $380.80 $346.53 $312.26 $277.98 $243.71 $209.44

Lockers

Costo de compra $1,935.36 | $1,935.36 | $1,935.36 | $1,935.36 | $1,935.36 | $1,935.36
Gasto de depreciacién $14.52 $14.52 $14.52 $14.52 $14.52
Depreciacion Acum $0.00 $174.18 $348.36 $522.55 $696.73 $870.91
Valor en libros $1,935.36 | $1,761.18 | $1,587.00 | $1,412.81 | $1,238.63 | $1,064.45




Mesa auxiliar

Costo de compra $8.96 $8.96 $8.96 $8.96 $8.96 $8.96
Gasto de

Depreciacion Acum $0.00 $0.81 $1.61 $2.42 $3.23 $4.03
Valor en libros $8.96 $8.15 $7.35 $6.54 $5.73 $4.93
Lockers

Costo de compra - - - $1,935.36 | $1,935.36 | $1,935.36
Gasto de

Depreciacién Acum - - - $522.55 | $696.73 | $870.91
Valor en libros - - - $1,412.81 |$1,238.63 | $1,064.45
Camilla

Costo de compra - - - $380.80 | $380.80 | $380.80
Gasto de

Depreciacion Acum - - - $102.82 | $137.09 | $171.36
Valor en libros - - - $277.98 | $243.71 | $209.44




ANEXO 15
Gastos Amortizacién 2016-2020

ftem Cantidad Costo Costo Vida Util
(unidades) | Unitario Total (afios)
Programa CRM 12 $110.88 | $1,330.56 5
| PERIODO | Inicial | | 2019 | 2020

SOFTWARE (LICENCIAS)

Costo de compra $1,330.56 | $1,330.56 $1,330.56 $1,330.56 $1,330.56 $1,330.56
Gasto de amortizacion $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18
Amortizacién Acum $0.00 $266.11 $532.22 $798.34 $1,064.45 | $1,330.56
Valor en libros $1,330.56 | $1,064.45 $798.34 $532.22 $266.11 $0.00




ANEXO 16
Estado de Resultado Inversionista Esperado 2016-2020 Mensual

Ventas $9,300.00 | $6,270.00 | $5,269.32 | $5,322.01 | $5,428.45 | $5,482.74 | $6.485.30 | $6,208.97 | $6,333.15 | $6,459.81 | $6,589.00 | $6,409.47
UTILIDAD BRUTA | 9.300.00 | 6,.270.00 | 5269.32 | 532201 | 542845 | 5482.74 | 648530 | 6208.97 | 6.333.15 | 6,459.81 | 6,589.00 | 6,409.47
Gastos sueldos | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4.786.66 | $4,786.66 | $4.786.66 | $4,786.66 | $4.786.66 | $4,786.66 | $4.786.66 | $4,786.66 | $4.786.66
Gastos generales | $5,555.46 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71
Gastos de depreciacion | $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42
Gastos de amortizacion | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD (1.160.72 | (2,136.97 | (3.137.65 | (3.084.95 | (3,072.90 | (2,924.23 | (1,921.67 | (2.198.00 | (2,168.21 | (1,947.16 | (1,817.96 | (1,997.50
OPERACIONAL ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
Gastos de intereses | $131.10 | $129.48 | $127.83 | $126.18 | $124.50 | $122.81 | $121.10 | $119.38 | $117.64 | $115.89 | $114.11 | $112.32
UT':-&%'EQT'\ggiDE (1,291.82 | (2,266.44 | (3,265.48 | (3,211.13 | (3,197.40 | (3,047.04 | (2,042.77 | (2,317.38 | (2.285.85 | (2,063.04 | (1,932.08 | (2,109.82
PARTICIPACION ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
15% PARTICIPACION ] ] ] ] ] ] ] ] ] ] ] ]
TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES DE | (1,291.82 | (2,266.44 | (3,265.48 | (3.211.13 | (3,197.40 | (3,047.04 | (2,042.77 | (2.317.38 | (2,285.85 | (2,063.04 | (1,932.08 | (2,109.82
IMPUESTOS
22% IMPUESTO A LA ] ] ] ] ] ] ] ] ] ] ] ]
RENTA
UTLIDAD NETa | (129182 | (2.266.44 | (3,265.48 | (3,211.13 | (3,197.40 | (3,047.04 | (2042.77 | (2,317.38 | (2.285.85 | (2,063.04 | (1,932.08 | (2,109.82
MARGEN BRUTO | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%
OP'E"QES%’;'\I AL 12.48% | -34.08% | -59.55% | -57.97% | -56.61% | -53.34% | -29.63% | -35.40% | -34.24% | -30.14% | -27.59% | -31.16%
MARGEN NETO 13.89% | -36.15% | -61.97% | -60.34% | -58.90% | -55.58% | -31.50% | -37.32% | -36.09% | -31.94% | -29.32% | -32.92%




$9,448.8

$8,688.3

$8,759.5

$9,099.2

$9,219.9

$9,993.7

$9,988.9

$10,121.4

$10,204.2

$10,357.3

$10,143.2

Ventas $7,960.56 4 6 0 3 ) 1 0 > 9 5 1
UTILIDAD BRUTA 17 96056 |9.448.84 |8,688.36 |8,759.50 |9,099.23 |9,219.94 |9.99371 |9,988.90 |10,121.42 |10,204.29 |10,357.35 |10,143.21
Gastos sueldos — $5,3856.4 $5,3856.4 $5,3856.4 $5,3856.4 $5,3856.4 $5,3856.4 $5,3856.4 ey [Py PN Pp——
Gastos generales $4,269.20 $3'7177'3 $3*7177'3 $3*7177'3 $3*8276'4 $3*7177'3 $3’7177'3 $3’7177'3 $3,876.42 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31
Gastos de

Searociaain $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42
Gastos de

e e $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD (1,783.71 | $196.45 -$32.45 | $741.33 | $736.52 | $769.92 | $951.91 | $1,104.97 | $890.83
OPERACIONAL e 45 | (564.02) |(492.88) |(252.26) : : : : : ,104. :
Gastos de intereses | $110.52 | $108.69 | $106.85 | $104.99 | $103.12 | $101.22 | $99.31 | $97.38 | $9543 | $93.46 | $91.47 | $89.46
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y (1,894.23 | $87.76 $642.02 | $639.15 | $674.50 | $858.45 | $1,013.50 | $801.37
e b ) (670.87) |(597.87) |(355.38) |(133.67)

15% PARTICIPACION

ToABAIADORES 28413 | %1316 | 10063) | (068 |(G331) | (2005 | $9630 | $95.87 | $10117 | $128.77 | $15208 | $120.21
UTILIDAD ANTES DE

ffpaatol §1,610.10 $74.60 | 2000 |(508.19) | (302.07) | (113.62) | $59572 | $54327 | $57332 | $720.68 | $86148 | S68LI6
22% IMPUESTO A LA

RENTA (354.22) |16.41  |(125.45) |(111.80) |(66.46) |(25.00) [120.06 |119.52 |126.13 |160.53 |189.53  |149.86
UTILIDAD NETA §1,255.87 $58.19 | 11i70) |(306.30) | (235.62) | (8s.c2) | $42566 | $423.75 | $447.19 | $569.15 | $67L95 | $53L31
MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%] 100.00%| 100.00%| 100.00%]| 100.00% | 100.00%
gﬁggfg ONAL 22.41%| 2.08%| -649%| -5.63%| -277%| -0.35%| 7.42%| 7.37% 7.61% 933%| 10.67% 8.78%
MARGEN NETO 15.78%| 062%]| -5.12%| -453%| -2.50%| -0.96%]| 4.26%| 4.24%|  4.42% 5.58% 6.49% 5.24%




Ventas

$11,876.3

$13,113.1

$12,664.1

$12,767.8

$13,414.8

$13,348.1

$14,275.9

$14,255.3

$14,372.1

$14,758.5

$14,879.4

$14,571.8

5 0 5 4 5 4 7 8 0 9 4 0
UTILIDAD

BRUTA 11,876.36 |13,113.10 |12,664.15 | 12,767.84 |13,414.85 | 13,348.14 | 14,275.97 | 14,255.38 | 14,372.10 | 14,758.59 | 14,879.44 | 14,571.80
Gastos sueldos | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82
Gastos generales | $5,169.31 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98
g:;:g;:ceién $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de

e o $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD

OPERAGIONAL | $117.26 | $1,906.33 | $1,457.38 | $1,561.07 | $2,104.02 | $2,141.37 | $3,069.20 | $3,048.61 | $3,061.27 | $3,551.82 | $3,672.67 | $3,365.03
i(r;]?;t:;ege $87.44 | $85.39 | $83.33 | $81.24 | $79.14 | $77.01 | $7487 | $72.70 | $7051 | $68.31 | $66.08 | $63.83
UTILIDAD

QANJL'JEESS[%E)SY $29.82 | $1,820.94 | $1,374.05 | $1,479.83 | $2,024.89 | $2,064.36 | $2,994.33 | $2,975.91 | $2,990.75 | $3,483.52 | $3,606.59 | $3,301.20
PARTICIPACION

15%

PARTICIPACION | $4.47 | $273.14 | $206.11 | $221.97 | $303.73 | $309.65 | $449.15 | $446.39 | $448.61 | $522.53 | $540.99 | $495.18
TRABAJADORES

UTILIDAD

ANTES DE $25.35 | $1,547.80 | $1,167.94 | $1,257.86 | $1,721.15 | $1,754.70 | $2,545.18 | $2,529.52 | $2,542.14 | $2,960.99 | $3,065.60 | $2,806.02
IMPUESTOS

0,

izL/j\'g'EP,\LIJTEASTO $5.58 | $340.52 | $256.95 | $276.73 | $378.65 | $386.04 | $559.94 | $556.49 | $559.27 | $651.42 | $674.43 | $617.32
UTILIDAD NETA | $19.77 | $1,207.28 | $911.00 | $981.13 | $1,342.50 | $1,368.67 | $1,985.24 | $1,973.03 | $1,982.87 | $2,300.57 | $2,391.17 | $2,188.70
EAQSEOEN 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%
gQES,AECNIONAL 099%| 1454%| 1151%| 12.23%| 15.68%| 16.04%| 21.50%| 21.39%| 21.30%| 24.07% | 24.68%| 23.09%
MARGEN NETO 017%|  921%|  7.19%|  7.68%| 10.01% | 10.25%| 13.91%| 13.84%| 13.80%| 1565%| 16.07%| 15.02%




$16,705.4

$18,309.2

Ventas $17.439.7 | $17,614.1 | $17,790.3 | $17,755.2 | $19,046.4 | $18,690.0 | $19,100.7 | $19,160.1 | $19,351.7 | $19,081.8
3 1 7 6 1 0 8 8 7 4 4 4

UTILIDAD BRUTA | 15 205.43 | 18,300.21 | 17,439.77 | 17,614.16 |17,790.31 | 17,755.20 | 19,046.48 | 18,690.08 |19,100.77 |19,160.14 | 19,351.74 | 19,081.84
Gastos sueldos | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39
Gastos generales | $4,848.12 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81
S:;:g;ggén $66.85 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de

s e $2218 | $22.18 | $22.18 | $2218 | $2218 | $2218 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD $4,062.89 | $6,162.03 | $5,292.50 | $5,466.99 | $5,533.86 | $5,608.02 | $6,899.31 | $6,542.91 | $6,844.33 | $7,012.96 | $7,204.56 | $6,934.67
OPERACIONAL

Gastos de

eSS o $61.56 | $59.26 | $56.95 | $54.61 | $52.25 | $49.87 | $47.46 | $4503 | $4258 | $40.11 | $37.61 | $35.08
UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS Y | $4,001.33 | $6,102.77 | $5,235.65 | $5,412.38 | $5,481.61 | $5,558.16 | $6,851.85 | $6,497.87 | $6,801.74 | $6,972.86 | $7,166.96 | $6,899.58
PARTICIPACION

15% ’

PARTICIPACION | $600.20 | $91542 | $785.35 | $811.86 | $822.24 | $833.72 | $1,027.78 | $974.68 | $1,020.26 | $1,045.93 | $1,075.04 | $1,034.94
TRABAJADORES

UTILIDAD ANTES | «3 401 13 | $5.187.35 | $4.450.30 | $4,600.52 | $4,659.37 | $4.724.43 | $5.824.07 | $5,523.19 | $5,781.48 | $5,926.93 | $6,001.91 | $5,864.64
DE IMPUESTOS

0,

fi/lgl'z'\"NF;L/iESTOA $748.25 | $1,141.22 | $979.07 | $1,012.12 | $1,025.06 | $1,039.38 | $1,281.30 | $1,215.10 | $1,271.93 | $1,303.92 | $1,340.22 | $1,290.22
UTILIDAD NETA | $2,652.88 | $4,046.14 | $3,471.23 | $3,588.41 | $3,634.31 | $3,685.06 | $4,542.78 | $4.308.09 | $4,509.56 | $4.623.00 | $4,751.69 | $4,574.42
MARGEN BRUTO | 100.00%]| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%]| 100.00%| 100.00%
gQEF?ECNIONAL 2432%| 33.66%| 30.35%| 31.04%| 31.11%| 31.59%| 36.22%| 35.01%| 35.83%| 36.60%| 37.23%| 36.34%
MARGEN NETO 15.88%| 22.10%| 10.00%| 2037%| 20.43%| 20.75%| 23.85%| 23.05%| 23.61%| 24.13%| 24.55%| 23.97%




$21,410.5

$21,668.8

$22,195.1

$22,417.0

$22,641.2

$23,161.4

$23,277.2

$23,393.6

$23,510.6

$23,344.7

$22,849.2 $23,601.8

Ventas 6 4 6 0 5 5 7 6 6 5 2 0
UTILIDAD BRUTA | 51 410,56 | 22,849.24 | 21,668.86 | 22,195.10 | 22,417.05 | 22,641.22 | 23,601.87 | 23,161.46 | 23.277.26 | 23,393.65 | 23,510.62 | 23,344.70
Gastos sueldos | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $3,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $3,151.43 | $8,151.43
Gastos generales | $6,207.11 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05
g:;rtggi:gon $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de

e e $2218 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD $6,916.04 | $8,961.79 | $7,781.41 | $8,307.65 | $8,414.87 | $8,753.77 | $9,714.42 | $9,274.00 | $9,275.08 | $9,506.20 | $9,623.16 | $9,457.25
OPERACIONAL

Gastos de

asos < $32.54 | $29.97 | $27.37 | $24.75 | $22.10 | $19.43 | $16.73 | $14.01 | $11.26 | $8.49 $5.68 $2.86
UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS Y | $6,883.51 | $8,931.82 | $7,754.04 | $8.282.90 | $8,392.77 | $8,734.34 | $9,697.68 | $9,250.99 | $9,263.82 | $9,497.71 | $9,617.48 | $9,454.39
PARTICIPACION

15%

PARTICIPACION | $1,032.53 | $1,339.77 | $1,163.11 | $1,242.44 | $1.258.91 | $1,310.15 | $1,454.65 | $1,389.00 | $1,389.57 | $1,424.66 | $1,442.62 | $1.418.16
TRABAJADORES

g;ul_’\;[;ﬁ%épggs $5,850.98 | $7,5092.05 | $6,590.93 | $7,040.47 | $7,133.85 | $7,424.19 | $8,243.03 | $7,870.99 | $7,874.24 | $8,073.05 | $8,174.86 | $8,036.23
0,
fiﬁg‘ﬁﬁi‘zsm’* $1.287.22 | $1,670.25 | $1,450.00 | $1,548.90 | $1,569.45 | $1,633.32 | $1,813.47 | $1,731.62 | $1,732.33 | $1,776.07 | $1,798.47 | $1,767.97
UTILIDAD NETA | $4.563.77 | $5.921.80 | $5.140.93 | $5,491.56 | $5.564.40 | $5.790.87 | $6,429.56 | $6.139.37 | $6.141.01 | $6,296.98 | $6,376.39 | $6.268.26
MARGEN BRUTO | 100.00%] 100.00%| 100.00%| 100.00%]| 100.00%| 100.00%| 100.00%] 100.00%| 100.00%| 100.00%] 100.00%]| 100.00%
gQEF?ECNIONAL 32.30% | 39.22%| 35.91%| 37.43%| 37.54%| 38.66%| 41.16%| 40.04%| 39.85%| 40.64%| 40.93%| 40.51%
MARGEN NETO 2132%]| 25.02% | 23.72%| 24.74%]| 24.82%| 2558%| 27.24%| 2651%| 26.39%| 26.92%| 27.12%| 26.85%




ANEXO 17
Estado de Resultado Propio Esperado 2016-2020 Mensual

Ventas $9,300.00 | $6,270.00 | $5.269.32 | $5,322.01 | $5,428.45 | $5,482.74 | $6,485.30 | $6.208.97 | $6,333.15 | $6,459.81 | $6,589.00 | $6,409.47
UTILIDAD BRUTA 9,300.00 |6.270.00 |5.260.32 |5,322.01 |5,428.45 |5482.74 |6.48530 |6,208.97 |6,333.15 |6,459.81 |6,589.00 |6.,409.47
Gastos sueldos $4.786.66 | $4,786.66 | $4.786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66
Gastos generales $5.555.46 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71
Gastos de depreciacion | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42
Gastos de amortizacion | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $2218 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD (1,160.72 | (2,136.97 | (3,137.65 | (3,084.95 | (3,072.90 | (2,924.23 | (1,921.67 | (2,198.00 | (2,168.21 | (1,947.16 | (1,817.96 | (1,997.50
OPERACIONAL ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
Gastos de intereses $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $000 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y (1,160.72 | (2,136.97 | (3,137.65 | (3,084.95 | (3,072.90 | (2,924.23 | (1,921.67 | (2,198.00 | (2,168.21 | (1,947.16 | (1,817.96 | (1,997.50
PARTICIPACION ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES ) ) ; - - ; - - ; ; ) )
UTILIDAD ANTESDE | 1 160 72 [(2,136.97 | (3,137.65 | (3,084.95 | (3,072.90 |(2,924.23 | (1,921.67 | (2,198.00 | (2,168.21 |(1,947.16 |(1,817.96 |(1,997.50
IMPUESTOS
) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
22% IMPUESTO A LA
RENTA ) ) ; - - ; - - ) ) ) ;
UTILIDAD NETA (1,160.72 | (2,136.97 | (3,137.65 | (3,084.95 | (3,072.90 | (2,924.23 | (1,921.67 | (2,198.00 |(2,168.21 | (1,947.16 | (1,817.96 |(1,997.50
) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%
géggfg‘l ONAL 12.48% | -34.08% | -59.55%| -57.97% | -56.61% | -53.34% | -20.63% | -35.40% | -34.24%| -30.14% | -27.59% | -31.16%
MARGEN NETO 12.48% | -34.08%| -59.55% | -57.97%| -56.61% | -53.34%| -29.63%| -35.40% | -34.24%| -30.14%| -27.59%| -31.16%




Ventas $7,960.56 | $9,448.84 | $8,688.36 | $8,759.50 | $9,099.23 | $9,210.94 | $9,993.71 | $9,988.90 | $10,121.42 | $10,204.29 | $10,357.35 | $10,143.21
UTILIDAD BRUTA 7.96056 | o 44004 | 8:68836| 875950 | 9,009.23| 921094 |g 0001 |g ooy | 1012142 1020429 10357.35| 1014321
Gastos sueldos $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5356.48 | $5,356.48
Gastos generales $4,269.20 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,876.42 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3.876.42 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31
Gastos de depreciacion | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 $96.42 $96.42 $96.42
Gastos de amortizacion | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 $22.18 $22.18 $22.18
UTILIDAD

O AL 78371 | 519695 | oo | aonee) | (esaoe | 99245 | $74133 | $73652 | $760.92 | $95LO1 | $1104.97 | $890.83
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y $196.45 $741.33 | $736.52 | $760.92 | $951.91 | $1,104.97 | $890.83
S oo (1,783.71) (564.02) | (492.88) |(252.26) |(32.45)

15% PARTICIPACION

e ees (267.56) $2947 | ie0) | (1303 | @ree | e $111.20 | $110.48 | $11549 | $142.79 | $16575 | $133.62
UTILIDAD ANTES DE

pfpeaio] 151616 | S99 |04 | aises) | @43 |(2758) $630.13 | $626.04 | $654.44 | $809.12 | $939.23 | $757.21
229% IMPUESTO A LA

RENTA (333.55) | 36.74 (105.47) |(©217) |@717) | (6.07) 138.63 | 137.73 143.98 178.01 206.63 166.59
UTILIDAD NETA 18260 | S13025 | @ra0s | (aze7e) | (6725 |(eLsD) $49150 | $488.31 | $51046 | $631.12 | $732.60 | $590.62
MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%] 100.00%| 100.00%| 100.00%
géggfg‘l ONAL 2241%|  2.08%| -6.49%| 5.63%| -2.77%| -0.35%| 7.42%|  7.37% 7.61% 9.33%|  10.67% 8.78%
MARGEN NETO 1486% |  1.38%| -4.30%| -3.73%| -1.84%| -0.23%| 4.92%|  4.89% 5.04% 6.18% 7.07% 5.82%




Ventas

$11,876.36

$13,113.10

$12,664.15 | $12,767.84 | $13,414.85 | $13,348.14 | $14,275.97 | $14,255.38 | $14,372.10 | $14,758.59 | $14,879.44 | $14,571.80
UTILIDAD BRUTA | 11 576 36 |13,113.10 |12,664.15 |12,767.84 |13,414.85 |13,348.14 |14,275.97 |14,255.38 |14,372.10 |14,758.59 |14,879.44 |14,571.80
Gastos sueldos $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82
Gastos generales | $5,169.31 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4.616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98
S:;rtg;ggén $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de
e ean $2218 | $22.18 | $22.18 | $2218 | $22.18 | $22.18 | $2218 | $2218 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD $117.26 | $1,006.33 | $1,457.38 | $1,561.07 | $2,104.02 | $2,141.37 | $3,069.20 | $3,048.61 | $3,061.27 | $3,551.82 | $3,672.67 | $3,365.03
OPERACIONAL
Gastos de intereses | $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y | $117.26 | $1,906.33 | $1,457.38 | $1,561.07 | $2,104.02 | $2,141.37 | $3,069.20 | $3,048.61 | $3,061.27 | $3551.82 | $3,672.67 | $3,365.03
PARTICIPACION
5% ]
PARTICIPACION $17.59 | $285.95 | $218.61 | $234.16 | $315.60 | $321.21 | $460.38 | $457.29 | $459.19 | $532.77 | $550.90 | $504.75
TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES | ¢99 67 | $1,620.38 | $1,238.77 | $1,326.91 | $1,788.42 | $1,820.16 | $2,608.82 | $2,591.32 | $2,602.08 | $3,019.05 | $3,121.77 | $2,860.27
DE IMPUESTOS
Ei‘y;:z'\f\:?fsm Al $21.03 | $356.48 | $272.53 | $291.92 | $393.45 | $400.44 | $573.94 | $570.00 | $572.46 | $664.19 | $686.79 | $629.26
UTILIDAD NETA $77.74 | $1,263.90 | $966.24 | $1,034.99 | $1,394.97 | $1,410.73 | $2,034.88 | $2,021.23 | $2,029.62 | $2,354.86 | $2,434.98 | $2,231.01
MARGEN BRUTO 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%] 100.00%| 100.00%| 100.00%] 100.00%] 100.00%| 100.00%| 100.00%
gQESEgION AL 099%| 1454%| 11.51%| 12.23% | 1568%| 16.04% | 2150% | 21.39%| 21.30%| 24.07%| 24.68%| 23.09%
MARGEN NETO 0.65% 9.64% 7.63% 811% | 1040%| 1064%| 1425%| 14.18%| 1412%| 1596%| 16.36% | 15.31%




Ventas $16,705.43 | $18,309.21 | $17,439.77 | $17,614.16 | $17,790.31 | $17,755.20 | $19,046.48 | $18,690.08 | $19,100.77 | $19,160.14 | $19,351.74 | $19,081.84
UTILIDAD

BRUTA 16,705.43 |18,300.21 |17,439.77 |17.614.16 |17,790.31 |17,755.20 |19,046.48 |18,690.08 |19,100.77 |19,160.14 |19,351.74 |19,081.84
Gastos sueldos $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39
Gastos generales | $4,848.12 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81
S::rtg;ggén $66.85 $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de

e o $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18
UTILIDAD $4,062.80 | $6,162.03 | $5,292.59 | $5.466.99 | $5,533.86 | $5,608.02 | $6,899.31 | $6,542.91 | $6,844.33 | $7,012.96 | $7,204.56 | $6,934.67
OPERACIONAL

S‘nﬁasrt:sseie $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS

v $4,062.89 | $6,162.03 | $5,292.50 | $5,466.99 | $5,533.86 | $5,608.02 | $6,899.31 | $6,542.91 | $6,844.33 | $7,012.96 | $7,204.56 | $6,934.67
PARTICIPACION

15% ]

PARTICIPACION | $609.43 | $924.30 | $793.89 | $820.05 | $830.08 | $841.20 | $1,034.90 | $981.44 | $1,026.65 | $1,051.94 | $1,080.68 | $1,040.20
TRABAJADORES

BE"I‘,\',I%/:‘JDEQ}\'JES $3,453.45 | $5,237.73 | $4,498.70 | $4,646.94 | $4,703.78 | $4,766.82 | $5,864.41 | $5561.47 | $5,817.68 | $5,961.02 | $6,123.88 | $5,894.47
22% IMPUESTO

A RENTA $759.76 | $1,152.30 | $989.71 | $1,022.33 | $1,034.83 | $1,048.70 | $1,290.17 | $1,223.52 | $1,279.89 | $1,311.42 | $1,347.25 | $1,296.78
UTILIDAD NETA | $2,693.69 | $4,085.43 | $3,508.99 | $3,624.61 | $3,668.95 | $3,718.12 | $4,574.24 | $4,337.95 | $4,537.79 | $4,649.59 | $4,776.63 | $4,597.68
MARGEN BRUTO | 100.00% | _ 100.00% ] _ 100.00% | 100.00% ] 100.00%] 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | _ 100.00%
'\g'ssgfgl ONAL 24.32% |  33.66%| 30.35%| 31.04% | 31.11%| 31.59% | 36.22%| 35.01%| 35.83%| 36.60%| 37.23%|  36.34%
MARGEN NETO 16.12% 22.31% 20.12% | 20.58% 20.62% 20.94% 24.02% |  23.21%| 23.76%| 24.27%| 24.68%|  24.09%




v $21,410.5 | $22,849.2 | $21,668.8 | $22,195.1 | $22,417.0 | $22,641.2 | $23,601.8 | $23,161.4 | $23,277.2 | $23,393.6 | $23,510.6 | $23,344.7
entas

5 4 5 0 5 2 7 6 6 5 2 0
UTILIDAD
BRUTA 21,410.56 | 22,849.24 | 21,668.86 | 22,195.10 | 22,417.05 | 22,641.22 | 23,601.87 | 23,161.46 |23,277.26 |23,393.65 | 23,510.62 | 23,344.70
Gastos sueldos | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43
Gastos generales | $6,207.11 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05
g:;rtg;:gén $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de
e $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD $6,916.04 | $8,961.79 | $7,781.41 | $8,307.65 | $8,414.87 | $8,753.77 | $9,714.42 | $9,274.00 | $9,275.08 | $9,506.20 | $9,623.16 | $9,457.25
OPERACIONAL
Gastos de
o $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD
ﬁ\ANJESS?FgSY $6,916.04 | $8,961.79 | $7,781.41 | $8,307.65 | $8,414.87 | $8,753.77 | $9,714.42 | $9,274.00 | $9,275.08 | $9,506.20 | $9,623.16 | $9,457.25
PARTICIPACION
15% ,
PARTICIPACION | $1,037.41 | $1,344.27 | $1,167.21 | $1,246.15 | $1,262.23 | $1,313.07 | $1,457.16 | $1,391.10 | $1,391.26 | $1,425.93 | $1,443.47 | $1,418.59
TRABAJADORES
UTILIDAD
ANTES DE $5,878.64 | $7,617.52 | $6,614.19 | $7,061.50 | $7,152.64 | $7,440.71 | $8,257.26 | $7,882.90 | $7,883.82 | $8,080.27 | $8,179.69 | $8,038.66
IMPUESTOS
22% IMPUESTO
A RENTA $1,293.30 | $1,675.85 | $1,455.12 | $1,553.53 | $1,573.58 | $1,636.96 | $1,816.60 | $1,734.24 | $1,734.44 | $1,777.66 | $1,799.53 | $1,768.50
UTILIDAD NETA | $4,585.34 | $5,941.67 | $5.159.07 | $5,507.97 | $5,579.06 | $5.803.75 | $6,440.66 | $6,148.66 | $6,149.38 | $6,302.61 | $6,380.16 | $6,270.15
MARGEN BRUTO | 100.00%| 100.00%| 100.00%]| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%]| 100.00%| 100.00%
MQESE(';ONAL 32.30%| 39.22%| 3591%| 37.43%| 37.54%| 38.66%| 41.16%| 40.04%| 39.85% | 40.64%| 40.93%| 40.51%
MARGEN NETO 21.42%| 26.00%| 23.81%| 24.82%| 24.89%| 25.63%| 27.29%| 2655%| 26.42%| 26.94%| 27.14%]| 26.86%




ANEXO 18
Estado de Resultado Inversionista Optimista 2016-2020 Mensual

Ventas $9,830.00 | $7,032.30 | $5,934.26 | $5,993.60 | $6,083.50 | $6,144.34 | $7,253.18 | $6,953.79 | $7,011.80 | $7,199.26 | $7,343.25 | $7,147.69
Costo de los productos

vendidos - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA $9,830.00 | $7,032.30 | $5,934.26 | $5,993.60 | $6,083.50 | $6,144.34 | $7,253.18 | $6,953.79 | $7,011.80 | $7,199.26 | $7,343.25 | $7,147.69
Gastos sueldos $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66
Gastos generales $5,555.46 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71
Gastos de depreciacion $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42
Gastos de amortizacion $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $2218 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD OPERACIONAL | 630 70) | (1,374.67) | (2,472.71) | (2,413.36) | (2,417.85) | (2,262.63) | (1,153.79) | (1,453.17) | (1,489.55) | (1,207.70) | (1,063.72) | (1,259.28)
Gastos de intereses $131.10 | $129.48 | $127.83 | $126.18 | $12450 | $12281 | $121.10 | $110.38 | $117.64 | $115.80 | $114.11 | $112.32
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y (761.82) | (1,504.14) |(2,600.54) | (2,539.54) | (2,542.35) | (2,385.44) | (1,274.89) | (1,572.56) | (1,607.20) | (1,323.59) | (1,177.83) | (1,371.60)
PARTICIPACION : ,504. ,600. ,539. ,542. 385, 274, 572 ,607. ,323. 77 371
15% PARTICIPACION

TRABAJADORES - - - . - . . - . - - .
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS (761.82) | (1,504.14) | (2,600.54) | (2,539.54) | (2,542.35) |(2,385.44) |(1,274.89) | (1,572.56) | (1,607.20) |(1,323.59) |(1,177.83) |(1,371.60)
22% IMPUESTO A LA

RENTA - - - . - . - - - - - .
UTILIDAD NETA (761.82) | (1,504.14) | (2,600.54) | (2,539.54) | (2,542.35) | (2,385.44) | (1,274.89) | (1,572.56) | (1,607.20) | (1,323.59) | (1,177.83) | (1,371.60)
MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00%] 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%
MARGEN OPERACIONAL 6.42% | -1955%| -41.67% | -40.27% | -39.74%| -36.82% | -15.91%| -20.90% | -21.24%| -16.78% | -14.49%| -17.62%
MARGEN NETO 775%| -21.39% | -43.82% | -42.37%| -41.79% | -38.82% | -17.58% | -22.61% | -22.92%| -18.39% | -16.04%| -19.19%




v $8,774.8 | $10,458.3 | $9,527.9 | $9,559.0 | $9,767.5 | $10,028.6 | $11,082.8 | $10,719.1 | $11,005.6 | $11,097.4 | $11,263.9 | $11,036.3
entas

2 2 3 4 6 9 4 0 7 8 4 6
Costo de los
productos vendidos | - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA | 87748 | $10,4583 | $9,527.9 | $9559.0 | $9,767.5 | $10,028.6 | $11,082.8 | $10,719.1 | $11,005.6 | $11,097.4 | $11,263.9 | $11,036.3

2 2 3 4 6 9 4 0 7 8 4 6

Gastos sueldos $5'3856'4 $5,356.48 $5'3856'4 $5'3856'4 $5'3856'4 $5,356.48 | $5,356.48 | $5.356.48 | $5,356.48 | $5.356.48 | $5,356.48 | $5356.48
Gastos generales $4'2069'2 $3,777.31 $3'7177'3 $3'7177'3 $3'8276'4 $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,876.42 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31
Gastos de
Gepreciacion $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42
Gastos de
s e $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD
e ONAL 060.45) | $129594 | o oo | a0c s |ae07 | S7763L | $1830.46 | $1466.71 | $1,654.18 | $1,845.10 | $2,011.56 | $1,783.98
Gastos de intereses | $110.52 | $108.69 | $106.85 | $104.99 | $103.12 | $101.22 | $99.31 | $97.38 | $9543 | $93.46 | $91.47 | $89.46
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y | (1,079.96 | $1,097.24 $675.09 | $1,731.15 | $1,369.34 | $1,558.75 | $1,751.64 | $1,920.09 | $1,694.52
PARTICIPACION. | 168.70 |201.67 |312.95
15%
PARTICIPACION $164.59 $101.26 | $259.67 | $205.40 | $233.81 | $262.75 | $288.01 | $254.18
B oont | (161.99) 2530 |3025 |46.94
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS . | (017.07) | 393266 | 1350 |17142 |26601 |57383 | $L47148 | $1163.94 | $1,324.04 | $1488.90 | $1,632.08 | $1,440.34
22% IMPUESTO A
LA RENTA (201.95) |205.18 |31.55 |37.71  |5852  |126.24 32373  |256.07 |291.49  [327.56  |359.06 |316.87
UTILIDADNETA | oo ooy | 872747 | 11 ec (13371 |20749 |aa7se | $L147.75 | $907.87 | $1,033.45 | $1161.34 | $1273.02 | $1,123.47
MARGEN BRUTO | 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%] 100.00%| 100.00%] 100.00%
gﬁggfgoml_ 11.05% | 11.53%| 2.89%| 3.21%| 4.26%| 7.74%| 1652%| 13.68%| 15.03%| 16.63%| 17.86%| 16.16%
MARGEN NETO B816%|  6.96%| 1.17%]| 1.40%| 2.12%]|  4.46%| 10.36%|  8.47%|  9.39%| 1046%| 11.30%| 10.18%




$12,904.5

$14,630.4

$13,961.8

$14,078.2

$14,289.4

$14,503.7

$15,502.1

$15,310.2

$15,539.8

$15,955.3

$16,088.4

$15,763.3

Ventas 2 5 0 7 5 9 9 0 5 0 1 5
Costo de los

productos vendidos | - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA $12,304.5 $14,62530.4 $13,861.8 $14,278.2 $14,§89.4 $14,203.7 $15,202.1 $15,310.2 $15,§39.8 $15,855.3 $16,288.4 $15,;63.3
Gastos sueldos $6.453.82 | $6.453.82 | $6.453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6.453.82 | $6.453.82 | $6.453.82 | $6.453.82 | $6.453.82 | $6.453.82 | $6.453.82
Gastos generales | $5,169.31 | $4.616.98 | $4.616.98 | $4.616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4.616.98 | $4,616.98 | $4,616.98
g:;:g;:ceién $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de

e e $2218 | $22.18 | $22.18 | $2218 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
gITD”E'gDAACDIONAL $1,145.47 | $3,423.65 | $2,755.03 | $2,871.50 | $2,978.61 | $3,297.02 | $4,295.43 | $4,103.43 | $4,220.02 | $4,748.54 | $4.881.64 | $4,556.58
Gastos de intereses | $87.44 | $8539 | $8333 | $81.24 | $79.14 | $77.01 | $7487 | $72.70 | $7051 | $68.31 | $66.08 | $63.83
UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS Y | $1,058.03 | $3,338.26 | $2,671.71 | $2,790.26 | $2,899.48 | $3,220.01 | $4,220.56 | $4,030.73 | $4,158.50 | $4,680.23 | $4,815.56 | $4,492.76
PARTICIPACION

15%

PARTICIPACION | $158.71 | $500.74 | $400.76 | $418.54 | $434.92 | $483.00 | $633.08 | $604.61 | $623.78 | $702.03 | $722.33 | $673.91
TRABAJADORES

UTILIDAD ANTES

DIILIDAD AT0SS | $899.33 | $2,837.52 | $2,270.95 | $2,371.72 | $2,464.55 | $2,737.01 | $3,587.48 | $3,426.12 | $3,534.73 | $3,978.20 | $4,003.23 | $3,818.84
fi(ygl'z"ﬁﬂL/iESTOA $197.85 | $624.25 | $499.61 | $521.78 | $542.20 | $602.14 | $789.24 | $753.75 | $777.64 | $875.20 | $900.51 | $840.15
UTILIDAD NETA | $701.48 | $2,213.27 | $1,771.34 | $1,849.94 | $1,922.35 | $2,134.87 | $2,798.23 | $2,672.37 | $2,757.09 | $3.102.99 | $3,192.72 | $2,978.70
MARGEN BRUTO | 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%] 100.00%| 100.00%] 100.00%]| 100.00%] 100.00%]| 100.00% | 100.00%] 100.00%
gQEF?ECNIONAL 8.88% | 23.40% | 19.73%| 20.40%| 20.84%| 22.73%| 27.71%| 26.80%| 27.21%| 29.76%| 30.34%| 28.91%
MARGEN NETO 544%| 1513% | 12.69%| 13.14% | 13.45%| 14.72%| 18.05% | 17.45% | 17.74%| 19.45% | 19.84% | 18.90%




v $17,864.0 | $10,679.0 | $18,769.0 | $18,956.7 | $19,146.3 | $19,337.7 | $20,586.7 | $20,214.7 | $20,655.6 | $20.723.1 | $20,930.3 | $20,645.1
entas
0 3 5 4 1 7 8 4 9 4 7 5
Costo de los
productos vendidos | - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA | $17864.0 | $19,679.0 | $18,769.0 | $18,956.7 | $19,146.3 | $19,337.7 | $20,586.7 | $20,214.7 | $20,655.6 | $20,723.1 | $20,930.3 | $20,645.1
0 3 5 4 1 7 8 4 9 4 7 5
Gastos sueldos $7.705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7.705.39 | $7,705.39 | $7,705.39
Gastos generales | $4,848.12 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81
g:;rtg;:gén $66.85 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de
e e $2218 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
gITDHE_;{I?AAE:DIONAL $5,221.46 | $7,531.86 | $6,621.87 | $6,809.57 | $6,889.86 | $7,190.60 | $8,439.61 | $8,067.56 | $8,399.25 | $8,575.96 | $8,783.20 | $8,497.98
Gastos de intereses | $61.56 | $59.26 | $56.95 | $54.61 | $52.25 | $49.87 | $47.46 | $4503 | $42.58 | $4011 | $37.61 | $35.08
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y | $5,159.91 | $7,472.60 | $6,564.93 | $6,754.96 | $6,837.61 | $7,140.73 | $8,392.14 | $8,022.53 | $8,356.67 | $8,535.86 | $8,745.59 | $8,462.89
PARTICIPACION
15% ’
PARTICIPACION $773.99 |$1,120.89 | $984.74 | $1,013.24 | $1,025.64 | $1,071.11 | $1,258.82 | $1,203.38 | $1,253.50 | $1,280.38 | $1,311.84 | $1,269.43
TRABAJADORES
g;’ﬂ;ﬁ%gﬁg&s $4,385.92 | $6,351.71 | $5,580.19 | $5,741.71 | $5,811.97 | $6,069.62 | $7,133.32 | $6,819.15 | $7,103.17 | $7,255.48 | $7,433.75 | $7,193.46
0,
ﬁigg‘ﬁﬁi’zsm’* $964.90 | $1,397.38 | $1,227.64 | $1,263.18 | $1,278.63 | $1,335.32 | $1,569.33 | $1,500.21 | $1,562.70 | $1,596.21 | $1,635.43 | $1,582.56
UTILIDAD NETA $3.421.02 | $4.954.33 | $4.352.55 | $4,478.54 | $4.533.34 | $4,734.30 | $5,563.99 | $5,318.94 | $5,540.47 | $5.659.27 | $5.798.33 | $5,610.90
MARGEN BRUTO 100.00%| 100.00%] 100.00%] 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%
gQEF?ECNIONAL 2923%| 38.27%| 3528%| 3592%| 3599%| 37.18%| 41.00%| 39.91%| 40.66% | 41.38%| 41.96%| 41.16%
MARGEN NETO 10.15% | 25.18%| 23.19%| 23.63%| 23.68% | 24.48%| 27.03%| 26.31%| 26.82%| 27.31%| 27.70%| 27.18%




Ventas

$23,145.1

$25,164.2

$23,950.8

$24,355.4

$24,599.0

$24,845.0

$26,165.8

$25,846.2

$26,104.7

$26,365.7

$26,317.9

$26,136.5

9 6 5 8 4 3 0 8 4 9 8 3
Costo de los productos
vendidos - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA $23.145.1 | $25.164.2 | $23.950.8 | $24,355.4 | $24,599.0 | $24,845.0 | $26.165.8 | $25,846.2 | $26,104.7 | $26,365.7 | $26,317.0 | $26,136.5
9 6 5 8 4 3 0 8 4 9 8 3
Gastos sueldos $8.151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43
Gastos generales $6,207.11 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5.714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05
Gastos de depreciacion | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de amortizacion | $22.18 | $22.18 | $2218 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD 58650 68 | 5112768 $10,063.4 | $10,468.0 | $10,596.8 | $10,057.5 | $12,278.3 | $11958.8 | $12,102.5 | $12,478.3 | $12,430.5 | $12,249.0
OPERACIONAL ,650. 1 0 3 5 7 5 3 6 4 2 8
Gastos de intereses $3254 | $29.97 | $27.37 | $24.75 | $22.10 | $19.43 | $16.73 | $14.01 | $11.26 | $8.49 | $568 | $2.86
UTILIDAD ANTES DE $11,246.8 | $10,036.0 | $10,443.2 | $10,574.7 | $10,938.1 | $12,261.6 | $11,944.8 | $12,001.3 | $12,469.8 | $12,424.8 | $12,246.2
IMPUESTOS Y $8,618.14 | *112 J . > ; 2 y J . . 2
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION
o s $1.292.72 | $1,687.03 | $1,505.40 | $1,566.49 | $1,586.21 | $1,640.72 | $1,839.24 | $1,791.72 | $1,813.69 | $1,870.48 | $1,863.73 | $1,836.93
UTILIDAD ANTES DE $10,422.3 | $10.153.0 | $10,277.6 | $10,599.3 | $10,561.1 | $10,409.2
DA $7,325.42 | $9,550.81 | $8,530.62 | $8,876.79 | $8,988.54 | $9,207.42 | *1*3 . 2 > > .
0,
éiﬁ}“A"PUESTOALA $1,611.50 | $2,103.16 | $1,876.74 | $1,952.89 | $1,077.48 | $2,045.43 | $2,292.92 | $2,233.68 | $2,261.07 | $2,331.86 | $2,323.44 | $2,290.04
UTILIDAD NETA $5.713.83 | $7.456.65 | $6.653.89 | $6,023.89 | $7,011.06 | $7.251.99 | $8.129.45 | $7.910.41 | $8,016.53 | $8.267.51 | $8.237.67 | $3.110.25
MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00%
gQEF?ECNIONAL 37.38% | 44.81%| 42.02%| 42.98% | 43.08%| 44.10%| 46.93%| 46.27%| 46.36%| 47.33%| 47.23%| 46.87%
MARGEN NETO 2469%| 29.63%| 27.78%| 28.43%| 28.50%| 29.19%| 31.07%| 30.64%| 30.71%| 31.36%| 31.30%| 31.06%




ANEXO 19
Estado de Resultado Propio Optimista 2016-2020 Mensual

Ventas $9,830.00 | $7,032.30 | $5,934.26 | $5,993.60 | $6,083.50 | $6,144.34 | $7,253.18 | $6,953.79 | $7,011.80 | $7,199.26 | $7,343.25 | $7,147.69
Costo de los productos ) ) : : : : ) ) ) ) ) )
vendidos
UTILIDAD BRUTA $9,830.00 | $7,032.30 | $5,934.26 | $5,993.60 | $6,083.50 | $6,144.34 | $7,253.18 | $6,953.79 | $7,011.80 | $7,199.26 | $7,343.25 | $7,147.69
Gastos sueldos $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66
Gastos generales $5,555.46 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71
Gastos de depreciacion $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42
Gastos de amortizacion $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD OPERACIONAL | (630.72) | (1,374.67) | (2,472.71) | (2,413.36) | (2,417.85) | (2,262.63) | (1,153.79) | (1,453.17) | (1,489.55) | (1,207.70) | (1,063.72) | (1,259.28)
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y (630.72) | (1,374.67) | (2.472.71) | (2,413.36) | (2,417.85) | (2,262.63) | (1,153.79) | (1,453.17) | (1,489.55) | (1,207.70) | (1,063.72) | (1,259.28)
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION ) ) i i i i i i i i i i
TRABAJADORES
UT'LI'BQBEAS'\T'EESS DE (630.72) | (1,374.67) | (2,472.71) | (2,413.36) | (2,417.85) | (2,262.63) | (1,153.79) | (1,453.17) | (1,489.55) | (1,207.70) | (1,063.72) | (1,259.28)
22% IMPUESTO A LA RENTA - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD NETA (630.72) | (1,374.67) | (2,472.71) | (2,413.36) | (2,417.85) | (2,262.63) | (1,153.79) | (1,453.17) | (1,489.55) | (1,207.70) | (1,063.72) | (L,259.28)
MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%
MARGEN OPERACIONAL | -6.42% | -19.55% | -41.67% | -40.27% | -39.74% | -36.82% | -15.91% | 20.90% | -21.24% | -16.78% | -14.49% | -17.62%
MARGEN NETO 6.42% | -1955% | -41.67% | -40.27% | -39.74% | -36.82% | -15.01% | -20.90% | -21.24% | -16.78% | -14.49% | -17.62%




$10,458.3

$9,527.9

$9,559.0

$9,767.5

$10,028.6

$11,082.8

$10,719.1

$11,005.6

$11,097.4

$11,263.9

$11,036.3

Ventas 2 2 3 4 6 9 4 0 7 8 4 6

Costo de los productos i i i i ) ) i ) i i ) i

vendidos

UTILIDAD BRUTA | $8-774.8 | $10,458.3 | $9,527.0 | $9,550.0 | $9.767.5 | $10,028.6 | $11,082.8 | $10,719.1 | $11,005.6 | $11,007.4 | $11,263.9 | $11,036.3

2 2 3 4 6 9 4 0 7 8 4 6
Gastos sueldos $5’3856'4 $5,356.48 $5’3856'4 $5'3856'4 $5'3856'4 $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48
Gastos generales $4’2069'2 $3,777.31 $3*7177'3 $3'7177'3 $3*8276'4 $3.777.31 | $3.777.31 | $3.777.31 | $3.876.42 | $3.777.31 | $3.777.31 | $3.777.31
Gastos de depreciacion | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $9642 | $96.42 | $96.42
Gastos de amortizacion | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD
opmaeat || (969.45) | $1,205.94 | 27555 | 306.66 | 416.07 | $776.31 |$1830.46 | $1,466.71 | $1,654.18 | $1,845.10 | $2,01156 | $1,783.98

Gastos de intereses | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $000 | $0.00 | $0.00 $0.00 | $000 | $0.00

UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y (969.45) | $1,205.94 | 27555 | 306.66 | 416.07 | $776.31 | $1,830.46 | $1,466.71 | $1,654.18 | $1,845.10 | $2,011.56 | $1,783.98
PARTICIPACION

15% PARTICIPACION
A onEs | | (145.42) | $18089 | 4133 | 4600 | 6241 | $11645 | $274.57 | $220.01 | $248.13 | $276.76 | $301.73 | $267.60

T s O | (824.03) | $1,025.04 | 23422 | 260.66 | 353.66 | 650.86 |$1,555.80 | $1,246.71 | $1,406.05 | $1,568.33 | $1,709.83 | $1,516.38
0,

ZZA'MQEI\EIEATOALA (181.29) | 22551 | 5153 | 57.35 | 77.80 | 14517 | 34230 | 27428 | 30933 | 34503 | 376.16 | 333.60
UTILIDAD NETA | (642.74) | $799.54 | 18269 | 20332 | 27585 | 514.69 |$1,21359 | $972.43 | $1,096.72 | $1,223.30 | $1,333.66 | $1,182.78
MARGEN BRUTO | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%
OP'E"QESI%%AL 11.05% | 11.53% | 2.89% | 3.21% | 4.26% | 7.74% | 16.52% | 13.68% | 15.03% | 16.63% | 17.86% | 16.16%
MARGEN NETO 732% | 7.64% | 1.92% | 2.13% | 2.82% | 513% | 10.95% | 9.07% | 9.97% | 11.02% | 11.84% | 10.72%




Ventas

$12,904.57

$14,630.42 | $13,961.80 | $14,078.27 | $14,289.45 | $14,503.79 | $15,502.19 | $15,310.20 | $15,539.85 | $15,955.30 | $16,088.41 | $15,763.35
Costo de los productos
vendidos - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA $12,904.57 | $14,630.42 | $13,961.80 | $14,078.27 | $14,289.45 | $14,503.79 | $15,502.19 | $15,310.20 | $15,539.85 | $15,955.30 | $16,088.41 | $15,763.35
Gastos sueldos $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82
Gastos generales $5,169.31 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98
Gastos de depreciacion $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80
Gastos de amortizacion $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18
UTILIDAD OPERACIONAL | $1,145.47 | $3,423.65 | $2,755.03 | $2,871.50 | $2,978.61 | $3,297.02 | $4,295.43 | $4,103.43 | $4,229.02 | $4,748.54 | $4,881.64 | $4,556.58
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y $1,145.47 | $3,423.65 | $2,755.03 | $2,871.50 | $2,978.61 | $3,297.02 | $4,295.43 | $4,103.43 | $4,229.02 | $4,748.54 | $4,881.64 | $4,556.58
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES $171.82 $513.55 $413.25 $430.73 $446.79 $494.55 $644.31 $615.51 $634.35 $712.28 $732.25 $683.49
IL,{/'II"LLJEggoAéNTES DE $973.65 | $2,910.10 | $2,341.78 | $2,440.78 | $2,531.82 | $2,802.47 | $3,651.11 | $3,487.92 | $3,594.66 | $4,036.26 | $4,149.39 | $3,873.10
éﬁﬁ#ﬁ:PUESTO ALA $214.20 $640.22 $515.19 $536.97 $557.00 $616.54 $803.24 $767.34 $790.83 $887.98 $912.87 $852.08
UTILIDAD NETA $759.45 | $2,269.88 | $1,826.59 | $1,903.81 | $1,974.82 | $2,185.92 | $2,847.87 | $2,720.57 | $2,803.84 | $3,148.28 | $3,236.53 | $3,021.02
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL 8.88% 23.40% 19.73% 20.40% 20.84% 22.73% 27.71% 26.80% 27.21% 29.76% 30.34% 28.91%
MARGEN NETO 5.89% 15.51% 13.08% 13.52% 13.82% 15.07% 18.37% 17.77% 18.04% 19.73% 20.12% 19.16%




Ventas $17,864.00 | $19,679.03 | $18,769.05 | $18,956.74 | $19,146.31 | $19,337.77 | $20,586.78 | $20,214.74 | $20,655.69 | $20,723.14 | $20,930.37 | $20,645.15

Costo de los productos

vendidos - - - - - - - - - - - -

UTILIDAD BRUTA $17,864.00 | $19,679.03 | $18,769.05 | $18,956.74 | $19,146.31 | $19,337.77 | $20,586.78 | $20,214.74 | $20,655.69 | $20,723.14 | $20,030.37 | $20,645.15

Gastos sueldos $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39

Gastos generales $4,848.12 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81

Gastos de depreciacion | $66.85 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80

Gastos de amortizacion | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18

UTILIDAD $5,221.46 | $7,531.86 | $6,621.87 | $6,809.57 | $6,889.86 | $7,190.60 | $8,439.61 | $8,067.56 | $8,399.25 | $8,575.96 | $8,783.20 | $8,497.98

OPERACIONAL

Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y $5,221.46 | $7,531.86 | $6,621.87 | $6,809.57 | $6,889.86 | $7,190.60 | $8,439.61 | $8,067.56 | $8,399.25 | $8,575.96 | $8,783.20 | $8,497.98

PARTICIPACION

15% PARTICIPACION

R s $783.22 | $1,129.78 | $993.28 | $1,021.43 | $1,033.48 | $1,078.59 | $1,265.94 | $1,210.13 | $1,259.89 | $1,286.39 | $1,317.48 | $1,274.70

KATF',LU'[E)SATDO';NTES DE | $4438.24 | $6,402.08 | $5,628.59 | $5,788.13 | $5,856.38 | $6,112.01 | $7,173.66 | $6,857.43 | $7,139.36 | $7,280.57 | $7,465.72 | $7,223.28
0,

éﬁﬁ}XPUESTO ALA $976.41 | $1,408.46 | $1,238.29 | $1,273.39 | $1,288.40 | $1,344.64 | $1,578.21 | $1,508.63 | $1,570.66 | $1,603.71 | $1,642.46 | $1,589.12

UTILIDAD NETA $3,461.83 | $4,993.62 | $4,390.30 | $4,514.74 | $4,567.98 | $4,767.36 | $5,505.46 | $5348.79 | $5,568.70 | $5,685.86 | $5,823.26 | $5,634.16

MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00%

géggfg‘l ONAL 29.23% | 38.27%| 3528%| 35920 | 35.99%| 37.18% | 41.00% | 39.91% | 40.66% | 41.38% | 41.96% |  41.16%

MARGEN NETO 19.38% | 2538%| 23.39%| 23.82%| 23.86%| 24.65%| 27.18%| 26.46%| 26.96% | 27.44%| 27.82%|  27.29%




$23,145.1

$25,164.2

$23,950.8

$24,355.4

$24,599.0

$24,845.0

$26,165.8

$25,846.2

$26,104.7

$26,365.7

$26,317.9

$26,136.5

ventas 9 6 5 8 4 3 0 8 4 9 8 3
Costo de los productos
vendidos - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA $23,145.1 | $25,164.2 | $23,950.8 | $24,355.4 | $24,599.0 | $24,845.0 | $26,165.8 | $25,846.2 | $26,104.7 | $26,365.7 | $26,317.9 | $26,136.5
9 6 5 8 4 3 0 8 4 9 8 3
Gastos sueldos $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43
Gastos generales $6,207.11 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05
Gastos de depreciacion $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de amortizacion $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD OPERACIONAL | $8.650.65 $1l,i76.8 $10,863.4 $10,g68.0 $10,296.8 $10,357.5 $12,§78.3 $1l,258.8 $12,éoz.5 $12,2178.3 $12,42130.5 $12,§49.o
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES DE $11,276.8 | $10,063.4 | $10,468.0 | $10,596.8 | $10,957.5 | $12,278.3 | $11,958.8 | $12,102.5 | $12,478.3 | $12,430.5 | $12,249.0
IMPUESTOS Y $8,650.68 2 0 . > 0 z a . . ; :
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION
TRABAIADORES $1,297.60 | $1,691.52 | $1,509.51 | $1,570.20 | $1,589.53 | $1,643.64 | $1,841.75 | $1,793.82 | $1,815.38 | $1,871.75 | $1,864.58 | $1,837.36
UTILIDAD ANTES DE $10,436.6 | $10,165.0 | $10,287.1 | $10,606.5 | $10,565.9 | $10,411.7
IMPUESTOS $7,353.07 | $9,585.28 | $8,553.89 | $8,897.82 | $9,007.32 | $9,313.94 5 5 2 o > ;
0,
éZEfSI}'\'L"\PUESTO ALA $1,617.68 | $2,108.76 | $1,881.86 | $1,957.52 | $1,081.61 | $2,049.07 | $2,296.05 | $2,236.30 | $2,263.18 | $2,333.45 | $2,324.51 | $2,290.58
UTILIDAD NETA $5.735.40 | $7.476.52 | $6.672.03 | $6,940.30 | $7,025.71 | $7,264.87 | $8,140.55 | $7,928.70 | $8,024.00 | $8.273.14 | $8.241.44 | $8,121.14
MARGEN BRUTO 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%
MARGEN OPERACIONAL 37.38% | 44.81%| 42.02%| 42.98% | 43.08% | 44.10% | 46.93% | 46.27%| 46.36%| 47.33% | 47.23% |  46.87%
MARGEN NETO 2478% | 29.71%| 27.86%| 28.50% | 28.56% | 29.24% | 31.11%| 30.68%| 30.74%| 31.38%| 31.31%| 31.07%




ANEXO 20
Estado de Resultado Inversionista Pesimista 2016-2020 Mensual

Ventas $8,500.00 | $5,569.20 | $4,473.72 | $4,518.46 | $4,608.83 | $4,701.00 | $5,805.74 | $5,429.66 | $5,538.25 | $5,649.02 | $5,762.00 | $5,597.37
Costo de los productos
vendidos ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
UTILIDAD BRUTA $8,500.00 | $5,569.20 | $4,473.72 | $4,518.46 | $4,608.83 | $4,701.00 | $5,805.74 | $5,429.66 | $5,538.25 | $5,649.02 | $5,762.00 | $5,507.37
Gastos sueldos $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66
Gastos generales $5,555.46 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71
Gastos de depreciacion $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $9642 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42
Gastos de amortizacion $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD OPERACIONAL | (1,960.72) | (2,837.77) | (3,933.25) | (3,888.51) | (3,892.53) | (3,705.96) | (2,601.23) | (2,977.31) | (2,963.10) | (2,757.95) | (2,644.97) | (2,809.60)
Gastos de intereses $131.10 | $129.48 | $127.83 | $126.18 | $124.50 | $122.81 | $121.10 | $110.38 | $117.64 | $115.80 | $114.11 | $112.32
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y (2,001.82) | (2,967.24) | (4,061.08) | (4,014.68) | (4,017.03) | (3,828.77) | (2,722.33) | (3,096.69) | (3,080.75) | (2,873.84) | (2,759.08) | (2,921.92)
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) ) )
UT'LI'SQBEAS'\T'LESS DE (2,091.82) | (2,967.24) | (4,061.08) | (4,014.68) | (4,017.03) | (3,828.77) | (2,722.33) | (3,096.69) | (3,080.75) | (2,873.84) | (2,759.08) | (2,921.92)
22% IMPUESTO A LA RENTA ; . - ; - ; - - ; - ; -
UTILIDAD NETA (2,091.82) | (2.967.24) | (4,061.08) | (4,014.68) | (4,017.03) | (3.828.77) | (2.722.33) | (3.096.69) | (3,080.75) | (2.873.84) | (2,759.08) | (2.921.92)
MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%
MARGEN OPERACIONAL | -23.07% | -50.95% | -87.92% | -86.06% | -84.46% | -78.83% | -44.80% | -54.83% | -53.50% | -48.82% | -45.90% | -50.19%
MARGEN NETO 2461% | -53.28% | -90.78% | -88.85% | -87.16% | -81.45% | -46.89% | -57.03% | -55.63% | -50.87% | -47.88% | -52.20%




Ventas $7,120.27 | $8,731.63 | $7,836.37 | $7,897.94 | $8,209.58 | $8,315.82 | $9,312.17 | $9,141.01 | $9,259.31 | $9,332.06 | $9,472.04 | $9,266.63
Costo de los productos

vendidos - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA $7,120.27 | $8,731.63 | $7,836.37 | $7,897.94 | $8,209.58 | $8,315.82 | $9,312.17 | $9,141.01 | $9,259.31 | $9,332.06 | $9,472.04 | $9,266.63
Gastos sueldos $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48
Gastos generales $4,269.20 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,876.42 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,876.42 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31
Gastos de depreciacion $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42 $96.42
Gastos de amortizacion $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18
UTILIDAD OPERACIONAL (2,624.00) -$520.75 (1,416.01) | (1,354.44) | (1,141.91) -$936.56 $59.79 -$111.37 -$92.18 $79.68 $219.66 $14.24
Gastos de intereses $110.52 $108.69 $106.85 $104.99 $103.12 $101.22 $99.31 $97.38 $95.43 $93.46 $91.47 $89.46
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y -$629.44 -$1,037.78 | -$39.52 -$208.74 | -$187.61 -$13.78 $128.19 -$75.22
PARTICIPACION (2,734.52) (1,522.86) |(1,459.43) | (1,245.03)

15% PARTICIPACION

TRABAJADORES B $0.00 ) ) ) $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS (2,734.52) -$629.44 (1,522.86) | (1,459.43) | (1,245.03) | (1,037.78) -$39.52 -$208.74 -$187.61 -$13.78 $128.19 -$75.22
22% IMPUESTO A LA RENTA $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD NETA (2,734.52) -$629.44 (1,522.86) | (1,459.43) | (1,245.03) | (1,037.78) -$39.52 -$208.74 -$187.61 -$13.78 $128.19 -$75.22
MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%
MARGEN OPERACIONAL -36.85% -5.96% -18.07% -17.15% -13.91% -11.26% 0.64% -1.22% -1.00% 0.85% 2.32% 0.15%
MARGEN NETO -38.40% -7.21% -19.43% -18.48% -15.17% -12.48% -0.42% -2.28% -2.03% -0.15% 1.35% -0.81%




Ventas $10,996.84 | $12,766.67 | $11,063.98 | $12,057.98 | $12,681.22 | $12,606.02 | $13,646.44 | $13,531.98 | $13,638.30 | $13,676.10 | $13,081.31 | $13,678.10
Costo de los productos

vendidos - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA $10,996.84 | $12,766.67 | $11,063.98 | $12,057.98 | $12,681.22 | $12,606.02 | $13,646.44 | $13,531.98 | $13,638.30 | $13,676.10 | $13,081.31 | $13,678.10
Gastos sueldos $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82
Gastos generales $5,169.31 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98
Gastos de depreciacion $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de amortizacion $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18
UTILIDAD OPERACIONAL | -$762.26 | $1,559.90 | $757.21 | $85121 | $1,370.39 | $1,399.25 | $2,439.67 | $2,325.21 | $2,327.47 | $2,469.33 | $2,774.54 | $2,471.33
Gastos de intereses $87.44 $85.39 $83.33 $81.24 $79.14 $77.01 $74.87 $72.70 $7051 $68.31 $66.08 $63.83
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y -$849.70 | $1,47451 | $673.88 | $769.97 | $1,291.25 | $1,322.24 | $2,364.80 | $2,252.51 | $2,256.96 | $2,401.02 | $2,708.46 | $2,407.50
PARTICIPACION

15% PARTICIPACION

TRABAIADORES -$127.45 | $221.18 | $101.08 | $11550 | $193.69 | $198.34 | $354.72 | $337.88 | $338.54 | $360.15 | $406.27 | $361.13
I‘,J\ATI'DLJEQ?OASNTES DE $722.24 | $1,253.33 | $572.80 | $654.48 | $1,097.56 | $1,123.90 | $2,010.08 | $1,914.64 | $1,918.41 | $2,040.87 | $2,302.19 | $2,046.38
éﬁﬁ}“ﬁpUESTo ALA $158.80 | $275.73 | $126.02 | $143.98 | $241.46 | $247.26 | $44222 | $421.22 | $422.05 | $448.99 | $506.48 | $450.20
UTILIDAD NETA ~$563.35 | $977.60 | $446.79 | $510.49 | $856.10 | $876.64 | $1,567.86 | $1,493.42 | $1,496.36 | $1,591.88 | $1,795.71 | $1,596.17
MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%] 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%] 100.00%| 100.00%
MARGEN OPERACIONAL 6.93% | 12.22% 6.33% 7.06%| 1081%| 11.10% | 17.88% | 17.18%| 17.07%| 18.06% | 19.84% | 18.07%
MARGEN NETO 5.12% 7.66% 3.73% 4.23% 6.75% 6.950% | 11.49%| 11.04% | 10.97% | 11.64%| 12.84%| 11.67%




Ventas $15,718.09 | $17,411.50 | $16,458.14 | $16,622.72 | $16,584.20 | $16,872.89 | $17,999.59 | $17,638.08 | $18,031.71 | $18,081.67 | $18,262.49 | $17,995.24
Costo de los productos vendidos - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA $15,718.09 | $17,411.50 | $16,458.14 | $16,622.72 | $16,584.20 | $16,872.89 | $17,999.59 | $17,638.08 | $18,031.71 | $18,081.67 | $18,262.49 | $17,995.24
Gastos sueldos $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39 $7,705.39
Gastos generales $4,848.12 $4,305.81 $4,305.81 $4,305.81 $4,415.08 $4,305.81 $4,305.81 $4,305.81 $4,415.08 $4,305.81 $4,305.81 $4,305.81
Gastos de depreciacion $66.85 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80
Gastos de amortizacion $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18
UTILIDAD OPERACIONAL $3,075.55 $5,264.33 $4,310.96 $4,475.55 $4,327.76 $4,725.72 $5,852.42 $5,490.90 $5,775.27 $5,934.50 $6,115.32 $5,848.06
Gastos de intereses $61.56 $59.26 $56.95 $54.61 $52.25 $49.87 $47.46 $45.03 $42.58 $40.11 $37.61 $35.08
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y PARTICIPACION $3,013.99 $5,205.07 $4,254.02 $4,420.94 $4,275.51 $4,675.85 $5,804.96 $5,445.87 $5,732.68 $5,894.40 $6,077.71 $5,812.98
15% PARTICIPACION

TRABAJADORES $452.10 $780.76 $638.10 $663.14 $641.33 $701.38 $870.74 $816.88 $859.90 $884.16 $911.66 $871.95
WéﬂgéTDOASNTES DE $2,561.89 $4,424.31 $3,615.91 $3,757.80 $3,634.19 $3,974.47 $4,934.21 $4,628.99 $4,872.78 $5,010.24 $5,166.05 $4,941.03
22% IMPUESTO A LA RENTA $563.62 $973.35 $795.50 $826.72 $799.52 $874.38 $1,085.53 $1,018.38 $1,072.01 $1,102.25 $1,136.53 $1,235.26
UTILIDAD NETA $1,998.28 $3,450.96 $2,820.41 $2,931.08 $2,834.66 $3,100.09 $3,848.69 $3,610.61 $3,800.77 $3,907.98 $4,029.52 $3,705.77
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL 19.57% 30.23% 26.19% 26.92% 26.10% 28.01% 32.51% 31.13% 32.03% 32.82% 33.49% 32.50%
MARGEN NETO 12.71% 19.82% 17.14% 17.63% 17.09% 18.37% 21.38% 20.47% 21.08% 21.61% 22.06% 20.59%




Ventas $20,227.82 | $22,246.34 | $20,985.95 | $21,351.26 | $21,301.79 | $21,672.60 | $22,861.82 | $22,271.05 | $22,382.41 | $22,494.32 | $22,606.79 | $22,439.34
Costo de los productos
vendidos - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA $20,227.82 | $22,246.34 | $20,985.95 | $21,351.26 | $21,301.79 | $21,672.60 | $22,861.82 | $22,271.05 | $22,382.41 | $22,494.32 | $22,606.79 | $22,439.34
Gastos sueldos $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43
Gastos generales $6,207.11 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05
Gastos de depreciacion $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80 $113.80
Gastos de amortizacién $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18
UTILIDAD OPERACIONAL | $5,733.31 | $8,358.89 | $7,098.50 | $7,463.81 | $7,299.61 | $7,785.15 | $8,974.37 | $8,383.60 | $8,380.22 | $8,606.87 | $8,719.34 | $8,551.88
Gastos de intereses $32.54 $29.97 $27.37 $24.75 $22.10 $19.43 $16.73 $14.01 $11.26 $8.49 $5.68 $2.86
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y $5,700.77 | $8,328.92 | $7,071.13 | $7,439.06 | $7,277.50 | $7,765.72 | $8,957.64 | $8,369.59 | $8,368.96 | $8,598.38 | $8,713.66 | $8,549.03
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES $855.12 $1,249.34 | $1,060.67 | $1,115.86 | $1,091.63 | $1,164.86 | $1,343.65 | $1,255.44 | $1,255.34 | $1,289.76 | $1,307.05 | $1,282.35
w—éﬂgg.?ogNTEs DE $4,845.66 | $7,079.58 | $6,010.46 | $6,323.20 | $6,185.88 | $6,600.86 | $7,613.99 | $7,114.15 | $7,113.62 | $7,308.62 | $7,406.61 | $7,266.67
0,
ézEﬁ.:.'XPUESTO ALA $1,066.04 | $1,557.51 | $1,322.30 | $1,391.10 | $1,360.89 | $1,452.19 | $1,675.08 | $1,565.11 | $1,565.00 | $1,607.90 | $1,629.45 | $1,598.67
UTILIDAD NETA $3,779.61 | $5,522.07 | $4,688.16 | $4,932.10 | $4,824.98 | $5,148.67 | $5,938.91 | $5,549.04 | $5,548.62 | $5,700.73 | $5,777.15 | $5,668.00
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL 28.34% 37.57% 33.83% 34.96% 34.27% 35.92% 39.25% 37.64% 37.44% 38.26% 38.57% 38.11%
MARGEN NETO 18.69% 24.82% 22.34% 23.10% 22.65% 23.76% 25.98% 24.92% 24.79% 25.34% 25.55% 25.26%




ANEXO 21
Estado de Resultado Propio Pesimista 2016-2020 Mensual

Ventas $8,500.00 | $5,569.20 | $4,473.72 | $4,518.46 | $4,608.83 | $4,701.00 | $5,805.74 | $5,429.66 | $5,538.25 | $5,649.02 | $5,762.00 | $5,597.37
Costo de los productos ) ) _ : : _ ) ) ) ) : )
vendidos
UTILIDAD BRUTA | $8,500.00 | $5,569.20 | $4,473.72 | $4,518.46 | $4,608.83 | $4,701.00 | $5,805.74 | $5,429.66 | $5,538.25 | $5,649.02 | $5,762.00 | $5,597.37
Gastos sueldos $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66 | $4,786.66
Gastos generales | $5,555.46 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,596.10 | $3,501.71 | $3,501.71 | $3,501.71
Gastos de depreciacion | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42
Gastos de amortizacion | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
OPlI.Erlgkl:DlgBAL (1,960.72) | (2,837.77) | (3,933.25) | (3,888.51) | (3,892.53) | (3,705.96) | (2,601.23) | (2,977.31) | (2,963.10) | (2,757.95) | (2,644.97) | (2,809.60)
Gastos de intereses $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $000 | $000 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y (1,960.72) | (2,837.77) | (3,933.25) | (3,888.51) | (3,892.53) | (3,705.96) | (2,601.23) | (2,977.31) | (2,963.10) | (2,757.95) | (2,644.97) | (2,809.60)
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION i i i i i i i i i i i i
TRABAJADORES
UT"-I'SI’:‘BEAS"%ESS DE | (1,960.72) | (2,837.77) | (3,933.25) | (3,888.51) | (3,892.53) | (3,705.96) | (2,601.23) | (2,977.31) | (2,963.10) | (2,757.95) | (2,644.97) | (2,809.60)
22% IMPUESTO A LA ] ] ] ] ] ] ] ] ] ] ] ]
RENTA
UTILIDAD NETA | (1,960.72) | (2,837.77) | (3,933.25) | (3,888.51) | (3,892.53) | (3,705.96) | (2,601.23) | (2,977.31) | (2,963.10) | (2,757.95) | (2,644.97) | (2,809.60)
MARGEN BRUTO | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%
OP'I‘E"QE&%'\,{IAL -23.07% | -50.95% | -87.92% | -86.06% | -84.46% | -78.83% | -44.80% | -54.83% | -53.50% | -48.82% | -45.90% | -50.19%
MARGEN NETO 23.07% | -50.95% | -87.92% | -86.06% | -84.46% | -78.83% | -44.80% | -54.83% | -53.50% | -48.82% | -45.90% | -50.19%




Ventas $7,120.27 | $8,731.63 | $7,836.37 | $7,897.94 | $8,209.58 | $8,315.82 | $9,312.17 | $9,141.01 | $9,259.31 | $9,332.06 | $9,472.04 | $9,266.63

Costo de los

productos vendidos | - - - - - - - - - - - -

UTILIDAD BRUTA | $7,120.27 | $8,731.63 | $7,836.37 | $7,897.94 | $8,209.58 | $8,315.82 | $9,312.17 | $9,141.01 | $9,259.31 | $9,332.06 | $9,472.04 | $9,266.63

Gastos sueldos $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48 | $5,356.48

Gastos generales $4,269.20 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,876.42 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,777.31 | $3,876.42 | $3,777.31| $3,777.31 | $3,777.31

dGaS‘OS.de., $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42 | $96.42
epreciacion

Gastos de

amortizacion $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18

UTILIDAD -$520.75 -$936.56 | $59.79 | -$111.37 | -$92.18 | $79.68 | $219.66 | $14.24

OPERACIONAL (2,624.00) 11(1,416.01) | (1,354.44) | (1,141.91) : : : : : : :

Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS Y -$520.75 -$936.56 | $59.79 | -$111.37 | -$92.18 | $79.68 | $219.66 | $14.24

PARTICIPACION (2,624.00) (1,416.01) | (1,354.44) | (1,141.91)

15% )

PARTICIPACION ) $0.00 | ) ) $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

TRABAJADORES

UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS (2,624.00) | 52075 | (1 416.01) | (1,354.44) | (1,141.01) | (936.56) | $°%79 | $111.37 | -$92.18 | $79.68 | $219.66 | $14.24
0,

22% IMPUESTO A $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00 | $0.00

LA RENTA -

UTILIDAD NETA (2.624.00) | 552075 | (1 416.01) | (1.354.44) | (1.141.01) | (936.56) | $5979 | $111.37 | -$92.18 | $79.68 | $219.66 | $14.24

MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%

ZQESEE‘IONAL -36.85%| -5.96% | -18.07% | -17.15% | -13.91%| -11.26%| 0.64%| -1.22%| -1.00%| 0.85%| 2.32%| 0.15%

MARGEN NETO -36.85%| -5.96% | -18.07% | -17.15% | -13.91%| -11.26%| 0.64%| -1.22%| -1.00%| 0.85%| 2.32%| 0.15%




v $10,096.8 | $12,766.6 | $11,963.9 | $12,057.9 | $12,681.2 | $12,606.0 | $13,646.4 | $13,531.9 | $13,638.3 | $13,676.1 | $13,981.3 | $13,678.1
entas

4 7 8 8 2 2 4 8 0 0 1 0
Costo de los
productos vendidos | - - - - - - - - - - - -
UTILIDAD BRUTA | $10:996.8 | $12,766.6 | $11,963.9 | $12,057.9 | $12,681.2 | $12,606.0 | $13,646.4 | $13,531.9 | $13,638.3 | $13,676.1 | $13,981.3 | $13,678.1

4 7 8 8 2 2 4 8 0 0 1 0

Gastos sueldos $6,453.82 | $6.453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82 | $6,453.82
Gastos generales | $5,169.31 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,721.04 | $4,616.98 | $4,616.98 | $4,616.98
g:;:ggi:gén $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80
Gastos de
e e $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18
UTILIDAD
OPERACIONAL -$762.26 | $1,559.90 | $757.21 | $851.21 |$1,370.39 | $1,399.25 | $2,439.67 | $2,325.21 | $2,327.47 | $2,469.33 | $2,774.54 | $2,471.33
Gastos de intereses | $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y | -$762.26 | $1,559.90 | $757.21 | $851.21 |$1,370.39 | $1,399.25 | $2,439.67 | $2,325.21 | $2,327.47 | $2,469.33 | $2,774.54 | $2,471.33
PARTICIPACION
15%
PARTICIPACION -$114.34 | $233.99 | $113.58 | $127.68 | $205.56 | $209.89 | $365.95 | $348.78 | $349.12 | $370.40 | $416.18 | $370.70
TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES | 4647 92 | $1,325.02 | $643.63 | $723.53 | $1,164.83 | $1,189.36 | $2,073.72 | $1,976.43 | $1,978.35 | $2,098.93 | $2,358.36 | $2,100.63
DE IMPUESTOS
Ei(yl‘;:z"ﬁﬂiESTOA -$142.54 | $291.70 | $141.60 | $159.18 | $256.26 | $261.66 | $456.22 | $434.81 | $435.24 | $461.76 | $518.84 | $462.14
UTILIDAD NETA ~$505.38 | $1,034.22 | $502.03 | $564.35 | $908.57 | $927.70 | $1,617.50 | $1,541.62 | $1,543.11 | $1,637.17 | $1,839.52 | $1,638.49
MARGEN BRUTO 100.00%| 100.00% | 100.00%]| 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00%
géEISAE(IZ\IIONAL 6.93% | 12.22%| 633%| 7.06%| 1081%| 11.10%| 17.88%| 17.18%| 17.07%| 18.06% | 19.84% | 18.07%
MARGEN NETO 460%| B810%| 420%| 4.68%| 7.16%| 7.36%| 11.85%| 11.39%| 11.31%| 11.97%| 13.16%| 11.98%




Ventas $15,718.00 | $17,411.50 | $16,458.14 | $16,622.72 | $16,584.20 | $16,872.89 | $17,999.59 | $17,638.08 | $18,031.71 | $18,081.67 | $18,262.49 | $17,995.24

Costo de los

productos vendidos | - - - - - - - - - - - -

UTILIDAD BRUTA | $15,718.09 | $17,411.50 | $16,458.14 | $16,622.72 | $16,584.20 | $16,872.89 | $17,099.59 | $17,638.08 | $18,031.71 | $18,081.67 | $18,262.49 | $17,095.24

Gastos sueldos $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39 | $7,705.39

Gastos generales | $4,848.12 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,415.08 | $4,305.81 | $4,305.81 | $4,305.81

gj;rtgcsi:;én $66.85 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80

Gastos de

e een $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18 $22.18

UTILIDAD $3,075.55 | $5,264.33 | $4,310.96 | $4,475.55 | $4,327.76 | $4,725.72 | $5,852.42 | $5,490.90 | $5,775.27 | $5,934.50 | $6,115.32 | $5,848.06

OPERACIONAL

Gastos de intereses | $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

UTILIDAD ANTES

DE IMPUESTOS Y | $3,075.55 | $5,264.33 | $4,310.96 | $4,475.55 | $4,327.76 | $4,725.72 | $5,852.42 | $5,490.90 | $5,775.27 | $5,934.50 | $6,115.32 | $5,848.06

PARTICIPACION

15% ]

PARTICIPACION $461.33 | $789.65 | $646.64 | $671.33 | $649.16 | $708.86 | $877.86 | $823.64 | $866.29 | $890.18 | $917.30 | $877.21

TRABAJADORES

g;‘m’%@%gy&gs $2,614.22 | $4.474.68 | $3,664.32 | $3,804.21 | $3,678.60 | $4,016.86 | $4,974.56 | $4,667.27 | $4,908.98 | $5,044.33 | $5.198.02 | $4,970.85
0,

ﬁ%‘;'E'\f\IF#ESTO A | $575.13 | $984.43 | $806.15 | $836.93 | $809.29 | $883.71 | $1,094.40 | $1,026.80 | $1,079.97 | $1,100.75 | $1,143.56 | $1,093.59

UTILIDAD NETA $2,039.09 | $3,490.25 | $2,858.17 | $2,967.29 | $2,869.31 | $3,133.15 | $3,880.15 | $3,640.47 | $3,829.00 | $3,934.57 | $4,054.46 | $3,877.27

MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00% | 100.00%

gQESECNI ONAL 1957%| 30.23%| 26.19%| 26.92%| 26.10%| 28.01%| 32.51%| 31.13%| 32.03%| 32.82%| 33.49%| 32.50%

MARGEN NETO 12.97%| 20.05%| 17.37%| 17.85% | 17.30%| 1857%| 21.56%| 20.64% | 21.23% | 21.76%| 22.20%| 21.55%




Ventas $20,227.82 | $22,246.34 | $20,985.95 | $21,351.26 | $21,301.79 | $21,672.60 | $22,861.82 | $22,271.05 | $22,382.41 | $22,494.32 | $22,606.79 | $22,439.34

Costo de los productos

vendidos - - - - - - - - - - - -

UTILIDAD BRUTA $20,227.82 | $22,246.34 | $20,985.95 | $21,351.26 | $21,301.79 | $21,672.60 | $22,861.82 | $22,271.05 | $22,382.41 | $22,494.32 | $22,606.79 | $22,439.34

Gastos sueldos $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43 | $8,151.43

Gastos generales $6,207.11 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,714.78 | $5,600.05 | $5,600.05 | $5,600.05

Gastos de depreciacion | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80 | $113.80

Gastos de amortizacion | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $2218 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18 | $22.18

UTILIDAD $5,733.31 | $8,358.89 | $7,098.50 | $7,463.81 | $7,299.61 | $7,785.15 | $8,974.37 | $8,383.60 | $8,380.22 | $8,606.87 | $8,719.34 | $8,551.88

OPERACIONAL

Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00

UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y $5,733.31 | $8,358.89 | $7,098.50 | $7,463.81 | $7,299.61 | $7,785.15 | $8,974.37 | $8,383.60 | $8,380.22 | $8,606.87 | $8,719.34 | $8,551.88

PARTICIPACION

15% PARTICIPACION

T AIADORES $860.00 | $1,253.83 | $1,064.77 | $1,119.57 | $1,094.94 | $1,167.77 | $1,346.16 | $1,257.54 | $1,257.03 | $1,291.03 | $1,307.90 | $1,282.78

IL,{AT;'[J'EQTDO%NTES DE | $4,873.31 | $7,105.05 | $6,033.72 | $6,344.24 | $6,204.67 | $6,617.37 | $7,628.22 | $7,126.06 | $7,123.19 | $7,315.84 | $7,411.44 | $7,269.10
0,

ézEf&'XPUESTO ALA | $1072.13 | $1,563.11 | $1,327.42 | $1,395.73 | $1,365.03 | $1,455.82 | $1,678.21 | $1,567.73 | $1,567.10 | $1,609.48 | $1,630.52 | $1,599.20

UTILIDAD NETA $3,801.18 | $5,541.94 | $4,706.30 | $4,048.51 | $4,839.64 | $5,161.55 | $5950.01 | $5,558.33 | $5,556.00 | $5,706.35 | $5,780.92 | $5,669.90

MARGEN BRUTO 100.00% | 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00%| 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00% | 100.00%| 100.00%| 100.00%

gQESECNI ONAL 28.34% | 37.57%| 33.83%| 34.96%| 34.27%| 3592% | 39.250% | 37.64%| 37.44%| 38.26%| 3857%| 38.11%

MARGEN NETO 18.79% | 24.91% | 2243%| 2318%| 22.72%| 23.82%| 26.03%| 24.96% | 24.82%| 2537%]| 2557%| 25.27%




ANEXO 22
Estado de Resultado Inversionista Esperado 2016-2020 Anual

Ventas $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
Costo de los productos vendidos - - - - -
UTILIDAD BRUTA $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de depreciacion $1,157.09 | $1,157.09 | $1,365.54 | $1,318.60 | $1,365.54
Gastos de amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD OPERACIONAL (27,567.90) | $2,266.62 | $29,056.02 | $73,565.12 | $105,985.63
Gastos de intereses $1,462.35 | $1,201.89 $909.83 $582.37 $215.19
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y PARTICIPACION (29,030.26) | $1,064.73 | $28,146.19 | $72,982.76 |$105,770.44
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES - $159.71 $4,221.93 | $10,947.41 | $15,865.57
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS (29,030.26) | $905.02 $23,924.26 | $62,035.34 | $89,904.88
22% IMPUESTO A LA RENTA - $199.10 $5,263.34 | $13,647.78 | $19,779.07
UTILIDAD NETA (29,030.26) | $705.92 $18,660.92 | $48,387.57 | $70,125.80
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL -36.49% 1.99% 17.68% 33.43% 38.76%
MARGEN NETO -38.42% 0.62% 11.36% 21.99% 25.64%




ANEXO 23
Estado de Resultado Propio Esperado 2016-2020 Anual

Ventas $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
Costo de los productos vendidos - - - - -
UTILIDAD BRUTA $75,558.21 | $113,985.31 | $164,297.70 | $220,045.10 | $273,471.60
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de depreciacion $1,157.09 | $1,157.09 | $1,365.54 | $1,318.60 | $1,365.54
Gastos de amortizaciéon $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD OPERACIONAL (27,567.90) | $2,266.62 | $29,056.02 | $73,565.12 | $105,985.63
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y PARTICIPACION (27,567.90) | $2,266.62 | $29,056.02 | $73,565.12 | $105,985.63
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES - $339.99 $4,358.40 | $11,034.77 | $15,897.84
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS (27,567.90) | $1,926.62 | $24,697.62 | $62,530.35 | $90,087.79
22% IMPUESTO A LA RENTA - $423.86 $5,433.48 | $13,756.68 | $19,819.31
UTILIDAD NETA (27,567.90) | $1,502.77 | $19,264.14 | $48,773.68 | $70,268.47
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL -36.49% 1.99% 17.68% 33.43% 38.76%
MARGEN NETO -36.49% 1.32% 11.73% 22.17% 25.69%




ANEXO 24
Estado de Resultado Inversionista Optimista 2016-2020 Anual

Ventas $83,926.97 | $124,321.76 | $178,527.60 | $237,508.76 | $302,996.97
Costo de los productos vendidos - - - - -
UTILIDAD BRUTA $83,926.97 | $124,321.76 | $178,527.60 | $237,508.76 | $302,996.97
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de depreciacion $1,157.09 | $1,157.09 | $1,365.54 | $1,318.60 | $1,365.54
Gastos de amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD OPERACIONAL (19,199.14) | $12,603.07 | $43,285.92 | $91,028.77 |$135,511.00
Gastos de intereses $1,462.35 | $1,201.89 $909.83 $582.37 $215.19
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y (20,661.50) | $11,401.18 | $42,376.09 | $90,446.41 | $135,295.81
PARTICIPACION,
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES - $1,710.18 | $6,356.41 | $13,566.96 | $20,294.37
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS (20,661.50) | $9,691.00 | $36,019.67 | $76,879.45 |$115,001.44
22% IMPUESTO A LA RENTA - $2,132.02 $7,924.33 | $16,913.48 | $25,300.32
UTILIDAD NETA (20,661.50) | $7,558.98 | $28,095.35 | $59,965.97 | $89,701.12
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL -22.88% 10.14% 24.25% 38.33% 44.72%
MARGEN NETO -24.62% 6.08% 15.74% 25.25% 29.60%




ANEXO 25
Estado de Resultado Propio Optimista 2016-2020 Anual

Ventas $83,926.97 | $124,321.76 | $178,527.60 | $237,508.76 | $302,996.97
Costo de los productos vendidos - - - - -
UTILIDAD BRUTA $83,926.97 | $124,321.76 | $178,527.60 | $237,508.76 | $302,996.97
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de depreciacion $1,157.09 | $1,157.09 | $1,365.54 | $1,318.60 | $1,365.54
Gastos de amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD OPERACIONAL (19,199.14) | $12,603.07 | $43,285.92 | $91,028.77 |$135,511.00
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y (19,199.14) | $12,603.07 | $43,285.92 | $91,028.77 |$135,511.00
PARTICIPACION,
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES - $1,890.46 $6,492.89 | $13,654.32 | $20,326.65
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS (19,199.14) | $10,712.61 | $36,793.03 | $77,374.46 |$115,184.35
22% IMPUESTO A LA RENTA - $2,356.77 $8,094.47 | $17,022.38 | $25,340.56
UTILIDAD NETA (19,199.14)| $8,355.83 | $28,698.57 | $60,352.08 | $89,843.79
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL -22.88% 10.14% 24.25% 38.33% 44.72%
MARGEN NETO -22.88% 6.72% 16.08% 25.41% 29.65%




ANEXO 26
Estado de Resultado Inversionista Pesimista 2016-2020 Anual

Ventas $66,153.24 | $103,894.84 | $155,224.93 | $207,676.32 | $262,841.52
Costo de los productos vendidos - - - - -
UTILIDAD BRUTA $66,153.24 | $103,894.84 | $155,224.93 | $207,676.32 | $262,841.52
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de depreciacién $1,157.09 | $1,157.09 | $1,365.54 | $1,318.60 | $1,365.54
Gastos de amortizacién $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD OPERACIONAL (36,972.88) | -$7,823.85 | $19,983.25 | $61,196.34 | $95,355.55
Gastos de intereses $1,462.35 | $1,201.89 $909.83 $582.37 $215.19
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACION (38,435.23) | -$9,025.74 | $19,073.42 | $60,613.97 | $95,140.36
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES - $0.00 $2,861.01 $9,092.10 | $14,271.05
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS | (38,435.23) | -$9,025.74 | $16,212.40 | $51,521.88 | $80,869.30
25% IMPUESTO A LA RENTA - $0.00 $3,566.73 | $11,483.04 | $17,791.25
UTILIDAD NETA (38,435.23) | -$9,025.74 | $12,645.68 | $40,038.83 | $63,078.06
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL -55.89% -7.53% 12.87% 29.47% 36.28%
MARGEN NETO -58.10% -8.69% 8.15% 19.28% 24.00%




-

ANEXO 27
Estado de Resultado Propio Pesimista 2016-2020 Anual

Ventas $66,153.24 | $103,894.84 | $155,224.93 | $207,676.32 | $262,841.52
Costo de los productos vendidos - - - - -
UTILIDAD BRUTA $66,153.24 | $103,894.84 | $155,224.93 | $207,676.32 | $262,841.52
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de depreciacién $1,157.09 | $1,157.09 | $1,365.54 | $1,318.60 | $1,365.54
Gastos de amortizacién $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD OPERACIONAL (36,972.88) | -$7,823.85 | $19,983.25 | $61,196.34 | $95,355.55
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y
PARTICIPACION (36,972.88) | -$7,823.85 | $19,983.25 | $61,196.34 | $95,355.55
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES - $0.00 $2,997.49 $9,179.45 | $14,303.33
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS |(36,972.88) | -$7,823.85 | $16,985.76 | $52,016.89 | $81,052.21
22% IMPUESTO A LA RENTA - $0.00 $3,736.87 | $11,443.72 | $17,831.49
UTILIDAD NETA (36,972.88) | -$7,823.85 | $13,248.89 | $40,573.17 | $63,220.73
MARGEN BRUTO 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
MARGEN OPERACIONAL -55.89% -7.53% 12.87% 29.47% 36.28%
MARGEN NETO -55.89% -7.53% 8.54% 19.54% 24.05%




Estado de Situacion Inversionista Esperado 2016-2020

ANEXO 28

ACTIVOS $68,401.47 | $37,223.18 | $35,790.66 | $52,593.47 |$101,965.68 | $169,557.26
Corrientes $63,376.28 | $33,621.19 | $33,611.87 | $52,046.33 | $100,481.04 | $169,704.27
Efectivo $63,376.28 | $33,621.19 | $33,611.87 | $52,046.33 | $100,481.04 | $169,704.27
No Corrientes $5,025.19 $3,601.99 $2,178.79 $547.14 $1,484.64 (14702)
Propiedad, Planta y Equipo | $3.694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $6216.84 | $6,216.84
Depreciacion acumulada ] $1,157.09 | $2,314.17 | $3,679.71 | $4,998.31 | $6,363.85
Intangibles $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56
Amortizacidon acumulada - $26611 $53222 $79834 $1,06445 $1,33056
PASIVOS $13,680.29 | $11,532.26 | $9,393.83 | $7,535.72 | $5,720.35 | $3,186.13
Corrientes ) . $270.06 | $1,11250 | $2,325.16 | $3,186.13
Impuestos por pagar ) . $270.06 | $1,112.50 | $2,325.16 | $3,186.13
No Corrientes $13,680.29 | $11,532.26 | $9,123.76 | $6,423.21 | $3,395.19 .
Deuda a largo plazo $13,680.29 | $11,532.26 | $9,123.76 | $6,423.21 | $3,395.19 .
PATRIMONIO $54,721.17 | $25,690.92 | $26,396.83 | $45,057.76 | $96,245.32 | $166,371.13
Capital $54,721.17 | $54,721.17 | $54,721.17 | $54,721.17 | $57,521.17 | $57,521.17
Utilidades retenidas - (29,030.26) | (28,324.34) | (9,663.42) | $38,724.15 | $108,849.95

Comprobacién

[ -

Valoracién Empresa

| $68,401.47 | $37,223.18 | $35,790.66 | $52,593.47

| $101,965.68 | $169,557.26 |

Estructura de Capital

Deuda

20.00%

30.98%

26.25%

14.33%

5.61%

1.88%

Capital

80.00%

69.02%

73.75%

85.67%

94.39%

98.12%




ANEXO 29

Estado de Situacion Propio Esperado 2016-2020

ACTIVOS $68,401.47 | $40,833.56 | $42,636.54 | $62,734.49 | $115,511.13 | $186,629.71
Corrientes $63,376.28 | $37,231.57 | $40,457.75 | $62,187.35 | $114,026.49 | $186,776.73
Efectivo $63,376.28 | $37,231.57 | $40,457.75 | $62,187.35 | $114,026.49 | $186,776.73
No Corrientes $5,025.19 | $3,601.99 | $2,178.79 | $547.14 $1,484.64 (147.02)
Pmp'egg‘gip'zlama Y | $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $6,216.84 | $6,216.84
Depreciacion
acumulada _ $1,157.09 | $2,314.17 | $3,679.71 | $4,998.31 $6,363.85
Intangibles $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 $1,330.56
Amortizacion
acumulada B $266.11 $532.22 $798.34 $1,064.45 $1,330.56
PASIVOS $0.00 $0.00 $300.21 $1,134.01 | $2,336.98 $3,187.09
Corrientes - - $300.21 | $1,134.01 | $2,336.98 $3,187.09
Impuestos por pagar - - $300.21 | $1,134.01 | $2,336.98 $3,187.09
No Corrientes $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 -
Deuda a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 -
PATRIMONIO $68,401.47 | $40,833.56 | $42,336.33 | $61,600.47 | $113,174.15 | $183,442.62
Capital $68,401.47 | $68,401.47 | $68,401.47 | $68,401.47 | $71,201.47 | $71,201.47
Utilidades retenidas - (27,567.90) | (26,065.14) | (6,801.00) | $41,972.68 | $112,241.15

| Comprobacion

| Valoracion Empresa | $68,401.47 | $40,833.56 | $42,636.54 | $62,734.49 | $115,511.13 | $186,629.71 |

Estructura de Capital

Deuda

0.00%

0.00% 0.70%

1.81%

2.02%

1.71%

Capital

100.00%

100.00% 99.30%

98.19%

97.98%

98.29%




ANEXO 30
Estado de Situacion Inversionista Optimista 2016-2020

$68,401.4 | $45,591.9 | $51,313.4 | $77,651.2 | $138,727.1 | $226,308.0
ACTIVOS 7 4 8 8 6 7
$63,376.2 | $41,989.9 | $49,134.6 | $77,104.1 | $137,242.5 | $226,455.0
Corrientes 8 5 8 4 3 9
$63,376.2 | $41,989.9 | $49,134.6 | $77,104.1 | $137,242.5 | $226,455.0
Efectivo 8 5 8 4 3 9
No Corrientes $5,025.19 | $3,601.99 | $2,178.79 | $547.14 | $1,484.64 (147.02)
Pmp'eggg;p'jamay $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $6,216.84 | $6,216.84
Depreciacion
acumulada ) $1,157.09 | $2,314.17 | $3,679.71 | $4,998.31 | $6,363.85
Intangibles $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56
Amortizacion
acumulada ) $266.11 $532.22 $798.34 | $1,064.45 | $1,330.56
$13,680.2 | $11,532.2
PASIVOS 9 6 $9,694.82 | $7,937.27 | $6,247.19 | $4,126.98
Corrientes - - $571.05 |$1,514.06 | $2,851.99 | $4,126.98
Impuestos por $571.05 | $1,514.06 | $2,851.99 | $4,126.98
pagar - -
$13,680.2 | $11,532.2
o Carlanies 9 6 $9,123.76 | $6,423.21 | $3,395.19 )
Deuda a largo $13,680.2 | $11,532.2 $9.123.76 | $6,423.21 | $3.395.19
plazo 9 6 -
$54,721.1 | $34,059.6 | $41,618.6 | $69,714.0 | $132,479.9 | $222,181.1
PATRIMONIO 7 8 6 1 7 0
$54,721.1 | $54,721.1 | $54,721.1 | $54,721.1
Capital 7 7 7 7 $57,521.17 | $57,521.17
Utilidades (20,661.5 | (13,102.5 $164,659.9
retenidas - 0) 1) 14,992.83 $74,958.80 2
| Comprobacion | - | - | - | - ‘ - ‘ - |
Valoraciéon $68,401.4 | $45,591.9 | $51,313.4 | $77,651.2 | $138,727.1 | $226,308.0
Empresa 7 4 8 8 6 7

Estructura de

Capital
Deuda 20.00% 25.29% 18.89% 10.22% 4.50% 1.82%
Capital 80.00% 74.71% 81.11% 89.78% 95.50% 98.18%




ANEXO 31
Estado de Situacion Propio Optimista 2016-2020

ACTIVOS $68,401.47 | $49,202.32 | $58,159.36 | $87,792.29 | $152,272.62 | $243,380.53
Corrientes $63,376.28 | $45,600.33 | $55,980.57 | $87,245.15 | $150,787.98 | $243,527.55
Efectivo $63,376.28 | $45,600.33 | $55,980.57 | $87,245.15 | $150,787.98 | $243,527.55
Pmp'egZﬂi’ngama Y | $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $6,216.84 | $6,216.84
BRI ) $1,157.09 | $2,314.17 | $3,679.71 | $4,998.31 | $6,363.85
Intangibles $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56
A:;ﬁmﬁf‘:é‘;” ) $266.11 | $532.22 | $798.34 | $1,064.45 | $1,330.56
PASIVOS $0.00 $0.00 $601.20 | $1,535.57 | $2,863.82 | $4,127.94
Corrientes ] ] $601.20 | $1,535.57 | $2,863.82 | $4,127.94
Impuestos por pagar ) ) $601.20 | $1,535.57 | $2,863.82 | $4,127.94
No Corrientes $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 ]
Deuda a |argo p|azo $000 $000 $000 $000 $000 -
PATRIMONIO $68,401.47 | $49,202.32 | $57,558.16 | $86,256.72 | $149,408.80 | $239,252.59
Capital $68,401.47 | $68,401.47 | $68,401.47 | $68,401.47 | $71,201.47 | $71,201.47
Utilidades retenidas - (19,199.14) | (10,843.31) | 17,855.25 | $78,207.33 | $168,051.12

| Comprobacion I

Estructura de Capital

Deuda

0.00%

0.00%

1.03%

1.75%

1.88%

1.70%

Capital

100.00%

100.00%

98.97%

98.25%

98.12%

98.30%




ANEXO 32
Estado de Situacion Inversionista Pesimista 2016-2020

ACTIVOS $68,401.47 | $27,818.21 | $16,383.97 | $27,140.42 | $68,247.11 | $128,703.79
Corrientes $63,376.28 | $24,216.22 | $14,205.18 | $26,593.28 | $66,762.48 | $128,850.81
Efectivo $63,376.28 | $24,216.22 | $14,205.18 | $26,593.28 | $66,762.48 | $128,850.81
P’°p'eggﬂ;p'2'amay $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $3,694.63 | $6,216.84 | $6,216.84
D:C‘Lr;ﬂgég" ) $1,157.09 | $2,314.17 | $3,679.71 | $4,998.31 | $6,363.85
Intangibles $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56 | $1,330.56
Amortzacion ) $266.11 | $532.22 | $798.34 | $1,064.45 | $1,330.56
PASIVOS $13,680.29 | $11,532.26 | $9,123.76 | $7,234.54 | $5,502.40 | $2,881.02
Corrientes ] ] $0.00 $811.33 | $2,107.20 | $2,881.02
ImplISsios por pagar ] ] $0.00 $811.33 | $2,107.20 | $2,881.02
No Corrientes | $13,680.29 | $11,532.26 | $9,123.76 | $6,423.21 | $3,395.19 .
Deuda a |argo p|azo $13,68029 $11,53226 $9,12376 $6,42321 $3,39519 -
PATRIMONIO | $54,721.17 | $16,285.94 | $7,260.21 | $19,905.88 | $62,744.72 | $125,822.77
Capital $54,721.17 | $54,721.17 | $54,721.17 | $54,721.17 | $57,521.17 | $57,521.17
Utilidades retenidas - (38,435.23) | (47,460.97) | (34,815.29) | $5,223.54 | $68,301.60

I Comprobacion

|

|

|

|

| Valoracién Empresa | $68,401.47 | $27,818.21 | $16,383.97 | $27,140.42 | $68,247.11 | $128,703.79 |

Estructura de

Capital
Deuda 20.00% 41.46% 55.69% 26.66% 8.06% 2.24%
Capital 80.00% 58.54% 44.31% 73.34% 91.94% 97.76%




ANEXO 33
Estado de Situacion Propio Pesimista 2016-2020

ACTIVOS $68,401.47 | $31,428.59 $23,604.74 $37,686.47 | $82,197.60 | $146,329.52
Corrientes $63,376.28 | $27,826.60 $21,425.95 $37,139.33 | $80,712.97 | $146,476.53
Efectivo $63,376.28 | $27,826.60 $21,425.95 $37,139.33 | $80,712.97 | $146,476.53
No Corrientes $5,025.19 $3,601.99 $2,178.79 $547.14 $1,484.64 (147.02)
Propiedad, Planta y Equipo $3,694.63 $3,694.63 $3,694.63 $3,694.63 $6,216.84 $6,216.84
Depreciacion acumulada - $1,157.09 $2,314.17 $3,679.71 | $4,998.31 | $6,363.85
Intangibles $1,330.56 $1,330.56 $1,330.56 $1,330.56 $1,330.56 $1,330.56
Amortizacion acumulada - $266.11 $532.22 $798.34 $1,064.45 $1,330.56
PASIVOS $0.00 $0.00 $0.00 $832.84 | $1,970.80 | $2,881.98
Corrientes - - $0.00 $832.84 $1,970.80 $2,881.98
Impuestos por pagar - - $0.00 $832.84 $1,970.80 $2,881.98
No Corrientes $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 i
Deuda a largo plazo $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 _
PATRIMONIO $68,401.47 | $31,428.59 | $23,604.74 | $36,853.63 |$80,226.81 | $143,447.53
Capital $68,401.47 | $68,401.47 $68,401.47 $68,401.47 | $71,201.47 | $71,201.47
Utilidades retenidas - (36,972.88) | (44,796.73) | (31,547.83) | $9.025.34 | $72,246.07

| Comprobacién

| Valoracion Empresa |$63:401-47‘

$31,428.59 | $23,604.74 | $37,686.47

|$82,197.60| $146,329.52 |

Estructura de Capital

Deuda

0.00%

0.00%

0.00%

2.21%

2.40%

1.97%

Capital

100.00%

100.00%

100.00%

97.79%

97.60%

98.03%




ANEXO 34
Flujo de Efectivo Inversionista Optimista

Ventas $83,926.97 | $124,321.76 | $178,527.60 | $237,508.76 | $302,996.97
Costo de los ) ) ) ) )
productos vendidos
UTILIDAD BRUTA $83,926.97 | $124,321.76 | $178,527.60 | $237,508.76 | $302,996.97
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de
depreciacion $1,157.09 | $1,157.09 $1,365.54 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de
amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD
OPERACIONAL (19,199.14) | $12,603.07 | $43,285.92 | $91,028.77 | $135,511.00
Gastos de intereses $1,462.35 | $1,201.89 $909.83 $582.37 $215.19
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOSY (20,661.50) | $11,401.18 | $42,376.09 | $90,446.41 |$135,295.81
PARTICIPACION
15%
PARTICIPACION - $1,710.18 $6,356.41 $13,566.96 | $20,294.37
TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS (20,661.50) | $9,691.00 | $36,019.67 | $76,879.45 | $115,001.44
22% IMPUESTO A
LA RENTA - $2,132.02 $7,924.33 | $16,913.48 | $25,300.32
UTILIDAD NETA (20,661.50) | $7,558.98 | $28,095.35 | $59,965.97 | $89,701.12
UTILIDAD
OPERACIONAL (19,199.14) | $12,603.07 | $43,285.92 | $91,028.77 |$135,511.00
Gastos de
depreciacion $1,060.66 | $1,157.09 $1,348.17 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de
amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
15%
PARTICIPACION - $1,710.18 $6,356.41 $13,566.96 | $20,294.37
TRABAJADORES
22% IMPUESTO A
LA RENTA - $2,132.02 $7,924.33 | $16,913.48 | $25,300.32
I. FLUJO DE
EFECTIVO
OPERATIVO NETO (17,872.37) | 10,184.07 30,619.46 62,133.05 91,547.96
(F.E.O)
INVERSION DE
CAPITAL DE (26,000.00) - - - - -
TRABAJO NETO
VARIACION DE
CAPITAL DE - $571.05 $943.01 $1,337.94 $1,274.98
TRABAJO NETO
RECUPERACION
DE CAPITAL DE - - - - (4,126.98)
TRABAJO NETO
Il. VARIACION DE
CAPITAL DE (26,000.00) - $571.05 $943.01 $1,337.94 (4,187.17)

TRABAJO NETO




INVERSIONES

(5,025.19)

(2,800.00)

RECUPERACIONES

Recuperacion
maguinaria

$675.97

Recuperacion
vehiculos

Recuperacion
equipo de
computacion

$2,202.36

Ill. GASTOS DE
CAPITAL (CAPEX)

(5,025.19)

(2,800.00)

$2,878.33

FLUJO DE CAJA

capital

DEL PROVECTO | (31.025.19) |(17,872.37) | 10,755.12 | 31,562.47 | 60,670.98 | 91,574.30
Préstamo 13,680.29 - - - - R
Gastos de interés (1,462.35) | (1,201.89) (909.83) (582.37) (215.19)
Amortizacion del (2,148.03) | (2,408.50) | (2,700.55) | (3,028.02) | (3,395.19)

Escudo Fiscal

$492.81

$405.04

$306.61

$196.26

$72.52

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $82,955.70 VAN $81,691.30
IR $3.67 IR $5.71
TIR 45.12% TIR 54.42%




ANEXO 35
Flujo de Efectivo Propio Optimista

Ventas $83,926.97 $124,321.76 | $178,527.60 | $237,508.76 | $302,996.97
Costo de los ) ) ) ) )
productos vendidos
UTILIDAD BRUTA $83,926.97 $124,321.76 | $178,527.60 | $237,508.76 | $302,996.97
Gastos sueldos $57,439.87 $64,277.71 $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 $46,017.78 $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de
depreciacion $1,157.09 $1,157.09 $1,365.54 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de
amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD
OPERACIONAL (19,199.14) $12,603.07 $43,285.92 | $91,028.77 | $135,511.00
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y (19,199.14) $12,603.07 $43,285.92 | $91,028.77 | $135,511.00
PARTICIPACION
15%
PARTICIPACION - $1,890.46 $6,492.89 | $13,654.32 | $20,326.65
TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS (19,199.14) $10,712.61 $36,793.03 | $77,374.46 | $115,184.35
22% IMPUESTO A
LA RENTA - $2,356.77 $8,094.47 | $17,022.38 | $25,340.56
UTILIDAD NETA (19,199.14) $8,355.83 $28,698.57 | $60,352.08 | $89,843.79
UTILIDAD
OPERACIONAL (19,199.14) $12,603.07 $43,285.92 | $91,028.77 | $135,511.00
Gastos de
depreciacion $1,060.66 $1,157.09 $1,348.17 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de
amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
15%
PARTICIPACION - $1,890.46 $6,492.89 | $13,654.32 | $20,326.65
TRABAJADORES
22% IMPUESTO A
LA RENTA - $2,356.77 $8,094.47 | $17,022.38 | $25,340.56
. FLUJO DE
EFECTIVO
OPERATIVO NETO (17,872.37) 9,779.03 30,312.85 61,936.79 91,475.45
(F.E.O)
INVERSION DE
CAPITAL DE (26,000.00) - - - - -
TRABAJO NETO
VARIACION DE
CAPITAL DE - $601.20 $934.37 $1,328.25 $1,264.12
TRABAJO NETO
RECUPERACION
DE CAPITAL DE - - - - (4,127.94)
TRABAJO NETO
Il. VARIACION DE
CAPITAL DE (26,000.00) - $601.20 $934.37 $1,328.25 (4,189.09)

TRABAJO NETO




INVERSIONES

(5,025.19)

(2,800.00)

RECUPERACIONES

Recuperacion
maquinaria

$675.97

Recuperacién
vehiculos

Recuperacién
equipo de
computacion

$2,202.36

Ill. GASTOS DE
CAPITAL (CAPEX)

(5,025.19)

(2,800.00)

$2,878.33

FLUJO DE CAJA
DEL PROYECTO

(31,025.19)

(17,872.37)

10,380.23

31,247.21

60,465.04

91,489.96

Préstamo

Gastos de interés

Amortizacion del
capital

Escudo Fiscal

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

$0.00

Criterios de Inversién
Inversionista

Criterios de Inversion Proyecto

VAN $82,218.77 VAN $79,269.83
IR $3.65 IR $3.56
TIR 44.80% TIR 44.80%




ANEXO 36
Flujo de Efectivo Inversionista Pesimista

Ventas $66,153.24 | $103,894.84 | $155,224.93 | $207,676.32 | $262,841.52
Costo de los productos ) ) ) ) )
vendidos
UTILIDAD BRUTA $66,153.24 | $103,894.84 | $155,224.93 | $207,676.32 | $262,841.52
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de depreciacion $1,157.09 | $1,157.09 $1,365.54 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD OPERACIONAL (36,972.88) | (7,823.85) | $19,983.25 | $61,196.34 | $95,355.55
Gastos de intereses $1,462.35 | $1,201.89 $909.83 $582.37 $215.19
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS Y (38,435.23) | (9,025.74) | $19,073.42 | $60,613.97 | $95,140.36
PARTICIPACION
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES - - $2,861.01 $9,092.10 $14,271.05
UTILIDAD ANTES DE
IMPUESTOS (38,435.23) | (9,025.74) | $16,212.40 | $51,521.88 | $80,869.30
25% IMPUESTO A LA RENTA - - $3,566.73 | $11,483.04 | $17,791.25
UTILIDAD NETA (38,435.23) | (9,025.74) | $12,645.68 | $40,038.83 | $63,078.06
UTILIDAD OPERACIONAL (36,972.88) | (7,823.85) | $19,983.25 | $61,196.34 | $95,355.55
Gastos de depreciacion $1,060.66 | $1,157.09 $1,348.17 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
15% PARTICIPACION
TRABAJADORES - - $2,861.01 $9,092.10 $14,271.05
25% IMPUESTO A LA RENTA - - $3,566.73 $11,483.04 | $17,791.25
I. FLUJO DE EFECTIVO
OPERATIVO NETO (F.E.O) (35,646.10) | (6,400.65) | $15,169.79 | $42,205.91 | $64,924.90
INVERSION DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO B ETaED) - - - - -
VARIACION DE CAPITAL DE
TRABAJO NETO - - $811.33 $1,295.88 $773.82
RECUPERACION DE
CAPITAL DE TRABAJO NETO : : : - (Caieiiony
Il. VARIACION DE CAPITAL
IS TEAEAT S e (26,000.00) - - $811.33 $1,295.88 | (2,936.50)
INVERSIONES (5,025.19) - - - (2,800.00) -
RECUPERACIONES = = = = =
Recuperacion maquinaria = = = = $675.97
Recuperacion vehiculos - - - - -
Recuperacién equipo de ) _ ) _
computacién $2,202.36
lll. GASTOS DE CAPITAL |5 555 19) - : - (2,800.00) | 2,878.33

(CAPEX)




FLUJF?R%EEQ#S DEL (31,025.19) | (35,646.10) | (6,400.65) 15,981.12 40,701.79 65,696.02
Préstamo 13,680.29 - - - - -
Gastos de interés (1,462.35) | (1,201.89) (909.83) (582.37) (215.19)
Amortizacion del capital (2,148.03) | (2,408.50) | (2,700.55) | (3,028.02) | (3,395.19)
405.04 306.61 196.26 72.52

Escudo Fiscal - $492.81

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $11,481.64 VAN $11,298.24
IR $1.37 IR $1.65
TIR 14.81% TIR 16.23%




ANEXO 37
Flujo de Efectivo Propio Pesimista

Ventas $66,153.24 | $103,894.84 | $155,224.93 | $207,676.32 | $262,841.52
Costo de los ) ) i ) )
productos vendidos
UTILIDAD BRUTA $66,153.24 | $103,894.84 | $155,224.93 | $207,676.32 | $262,841.52
Gastos sueldos $57,439.87 | $64,277.71 | $77,445.85 | $92,464.68 | $97,817.22
Gastos generales $44,263.05 | $46,017.78 | $56,164.18 | $52,430.59 | $68,037.10
Gastos de
depreciacion $1,157.09 | $1,157.09 $1,365.54 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de
amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
UTILIDAD
OPERACIONAL (36,972.88) | (7,823.85) | $19,983.25 | $61,196.34 | $95,355.55
Gastos de intereses $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS Y (36,972.88) | (7,823.85) | $19,983.25 | $61,196.34 | $95,355.55
PARTICIPACION
15%
PARTICIPACION - - $2,997.49 $9,179.45 | $14,303.33
TRABAJADORES
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS (36,972.88) | (7,823.85) | $16,985.76 | $52,016.89 | $81,052.21
22% IMPUESTO A
LA RENTA - - $3,736.87 $11,443.72 | $17,831.49
UTILIDAD NETA (36,972.88) | (7,823.85) | $13,248.89 | $40,573.17 | $63,220.73
UTILIDAD
OPERACIONAL (36,972.88) | (7,823.85) | $19,983.25 | $61,196.34 | $95,355.55
Gastos de
depreciacion $1,060.66 | $1,157.09 $1,348.17 $1,318.60 $1,365.54
Gastos de
amortizacion $266.11 $266.11 $266.11 $266.11 $266.11
15%
PARTICIPACION - - $2,997.49 $9,179.45 | $14,303.33
TRABAJADORES
22% IMPUESTO A
LA RENTA - - $3,736.87 $11,443.72 | $17,831.49
I. FLUJO DE
EFECTIVO
OPERATIVO NETO (35,646.10) | (6,400.65) | $14,863.18 | $42,157.88 | $64,852.38
(F.E.O)
INVERSION DE
CAPITAL DE (26,000.00) - - - - -
TRABAJO NETO
VARIACION DE
CAPITAL DE - = $832.84 $1,137.96 $911.19
TRABAJO NETO
RECUPERACION
DE CAPITAL DE - - - - (2,881.98)
TRABAJO NETO
Il. VARIACION DE
CAPITAL DE (26,000.00) - - $832.84 $1,137.96 (2,938.42)
TRABAJO NETO




INVERSIONES

(5,025.19) E

(2,800.00) -

RECUPERACIONES

Recuperacion
maguinaria

- $675.97

Recuperacion
vehiculos

Recuperacion
equipo de
computacion

- $2,202.36

Ill. GASTOS DE
CAPITAL (CAPEX)

(5,025.19) -

(2,800.00) 2,878.33

FLUJO DE CAJA
DEL PROYECTO

(31,025.19)

(35,646.10)

(6,400.65)

15,696.01

40,495.84 | 65,759.91

Préstamo

Gastos de interés

Amortizacién del
capital

Escudo Fiscal

Criterios de Inversion Proyecto Criterios de Inversion Inversionista
VAN $11,167.74 VAN $9,756.03
IR $1.36 IR $1.31
TIR 14.68% TIR 14.68%




ANEXO 38
indices financieros

201
DETALLE 6 | 2017 2018 2019 2020

Razdn corriente = ACti.VO Corri.ente

Pasivo Corriente
Inversionista Esperado - 124.46 46.78 43.21 53.26
Propio Esperado - 134.76 54.84 48.79 58.60
Inversionista Optimista - 86.04 50.93 48.12 54.87
Propio Optimista - 93.11 56.82 52.65 58.99
Inversionista Pesimista - - 44,59 40.95 50.82
Propio Pesimista - - 44.59 40.95 50.82

201
DETALLE 6 | 2017 2018 2019 2020
Prueba Acida Activo Cor.riente - _Inventarios
Pasivo Corriente
Inversionista Esperado - 124.46 46.78 43.21 53.26
Propio Esperado - 134.76 54.84 48.79 58.60
Inversionista Optimista - 86.04 50.93 48.12 54.87
Propio Optimista - 93.11 56.82 52.65 58.99
Inversionista Pesimista - - 44,59 40.95 50.82
Propio Pesimista - - 44.59 40.95 50.82
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
ROl = Ut.ilidad Neta
Activos Totales
Inversionista Esperado| (0.78) 0.02 0.35 0.47 0.41
Propio Esperado (0.68) 0.04 0.31 0.42 0.38
Inversionista Optimista | (0.45) 0.15 0.36 0.43 0.40
Propio Optimista (0.39) 0.14 0.33 0.40 0.37
Inversionista Pesimista| (1.38) (0.55) 0.47 0.59 0.49
Propio Pesimista (1.18) (0.33) 0.35 0.49 0.43




DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
ROA = Utilidgd Ngta
Patrimonio

Inversionista Esperado | (0.74) 0.06 0.55 0.72 0.63
Propio Esperado (0.68) 0.05 0.46 0.64 0.57
Inversionista Optimista | (0.42) 0.25 0.56 0.66 0.60
Propio Optimista (0.39) 0.22 0.49 0.60 0.56
Inversionista Pesimista | (1.33) (0.48) 0.74 0.90 0.74
Propio Pesimista (1.18) (0.33) 0.53 0.74 0.65
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020

ROE = L_Jtilidad Operacional .
Activos Totales Promedio
Inversionista Esperado | (1.13) 0.03 0.41 0.50 0.42
Propio Esperado (0.68) 0.04 0.31 0.43 0.38
Inversionista Optimista | (0.61) 0.18 0.40 0.45 0.40
Propio Optimista (0.39) 0.15 0.33 0.40 0.38
Inversionista Pesimista | (2.36) (1.24) 0.64 0.64 0.50
Propio Pesimista (1.18) (0.33) 0.36 0.51 0.44




ANEXO 39
Criterios de Inversiédn Inversionista

Inversionista Optimista
VAN $81,691.30
TIR 54.42%
Tasa Descuento 10.14%

Propio Optimista
VAN $79,269.83
TIR 44.80%
Tasa Descuento 10.62%

Inversionista Pesimista
VAN $11,298.24
TIR 16.23%
Tasa Descuento 10.14%

Propio Pesimista

VAN $9,756.03

TIR 14.68%

Tasa Descuento 10.62%




ANEXO 40

Cotizac

iones

“AURUS

T N E S S C O MP ANY

ACCESORIOS IMAGEN PRECIO
GUANTES NACIONALES CON MUNEQUERA Q S 17,00
FAJAS AURIK S 17,00
CINTURONES NACIONALES S 17,00
MANCUERNAS PARA AEROBICS 1KG 5 10,00
MANCUERNAS PARA AEROBISC 2KG S 20,00
MANCUERNAS PARA AEROBISC 3KG S 29,00

AB MAT $22
BALON/YOGA DE 55CM $25
BALON/YOGA DE 65CM $30
BALON/YOGA DE 75CM $35
BODY BAR 8 LB $25
BODY BAR 10 LB $30




@ A URUS

F I T NESS C O M P A NY

ACCESORIOS

STEPS DE MADERA _ $40
BASTONES pe $6
COLCHONETAS A $ 24
B ® )
LIGAS PARA SALTAR ﬁ $17




ECUATEPI S.A.*™

TECNICAS ECUATORIANAS DE PROTECCION CONTRA INCENDIOS
Inicio Acerca de ECUATEPI S A. Servicios Productos Noticias Bolsa de Trabajo Contacto ;g English

Producto: i0s SIGUENDS - @ m ‘,,?

Botiquin industrial

OPCIONES:
Botiquin industrial:

Extintores
Accesorios de Sistemas

ANADIR AL CARRITO
Hidroneumaticos DE COMPRAS

F I TNES S C O M P AN X
EQUIPOS DE CROSSFIT |
DESCRIPCION IMAGEN RECIOI/LIBRA

Piso 10mm Interlock (171) $45,00] $45,00

Piso 12mm Interlock (1.8°1.2) $100,00 $100,00

BANDA 25.4MM $22,00
BANDA 23MM $26,00
BANDA 32MM $28,00
BANDA 38.1MM $31,00
BALONDE 1KG $29,00
BALON DE 2KG $33.,00
BALON DE 3KG $37.,00
BALON DE 4KG $44,00
BALON DE SKG $43,00
BALON DE 6KG $54,00
BALONDE 7KG ; $53,00
BALON DE 8KG $65,00

Libras Precio

S $59.40

Balones Medicinales Importados 10 $64.30

15 $73,70

20 $82.50

25 $31,30

TRX : pa $ 160,00




MUEBLECOM

Quito, 28 do Julic del 2015
Profonma: 0006763
ELC: 1709307399001
Direccisn: Av. Amdrica N16-51 y Ric de Jameiro
Tslefone 2239-147

Seniores:DAVID FLORES

Cantidad Deotalle V. Unitaric |V. Total

ESCRITORIO MODELO EJECUTIVO METALICO

*Tatlero en mclannico Denglac doble cars de 25mem, cos bordes en cancha
*Eatractiss methics, oon b caones, ot Wl & 0. Wren, scsbedo

on pelurs cloctoodatics

NModider 1 OXOTOX05h

*Colores 4 coger. peban, hays caladral, moks y wesgue

3 522000 $ 720,00
SILLA SECRETARIA MODELO ROMBAY CON BRAZOS
*Sills scusitics-semiorpooboic an e de cinoo panta
*Amcnio ¥ oguidar on cpuonie de wix dovedsd
Tapizado on coarne o denaos, color & clogs
*Brun en polipropileno
<

$78,00 $312,00

COUNTER MODELO ROMA MIXTO

*Taticro en melmranico Densplac Soble carx de 25am, con bordes on cancho
* Framic metkics, oo tol de O 70me, scabacks oo pentors cacostitios
Matidee 200 kego X 0,65 foedo X 075 ako mfesor X 1,05 ali superior
*Colores a dogir pehoan, huyx caladnl, moks y wengue




BOTTATINIC

$320,00

$320,00

SILLA DE VISITA MODELO GRAFFITI

*Silla fije, de otrucius metikios on bo redosdo de 0,7 octavos
scabado pistun cloctootitics

*Axnicsio y cpulder on cposis de €1s donedad

*Bracos metilicon an palipropilens supenor

*Tigrirado o cocrin © deneo (icls), color » cleygr

$39,00

$312,00

ARCHIVADOR DE 4 PUERTAS

*Estructars metiics on tol de 070 muse, siirads on prnlies cloctrostiSios
Mabide: 1,80k X 0,90 feote X 0,40 foads

*Colores « dlagir: pohas, hays catadnl, moka y wengue

“Cwtro pusrie

$330,00

$ 700,00

SOFA TRIPERSONAL MODELO NORMAL

*Estructors metkiics en ol de 0. T0min, acabado oo pisfirs clodrootitics
*Anicsio on ciponjs de akx dessadad

*Taptzado on comine o deneoos {iels), color x clege

$158,00

$ 336,00

AESA DE CENTRO DE VIDRIO




Mo pars oot
Vadnio de Wis roadencia
*Sopories en meota] cutmado

- 552,00 £52,00

|MESA AUXILIAR

*Tatloo e medmrnioo Denglac dobie cars de 25, com bordex on cancko
Modidex 0TOX 00X 050

*Cusiro patin de sopone ssodelo punts de beiz

*Colores s cogir pobas, haya culodnl, moka y wengoe

i $8,00 $8.00

LOCKER DE 9 SERVICIOS

*Eatructors metiics en ol de 0.70wmm, scabulo en pistirs Moo
Moabdex 1,80 h X 107 frenic X 0,40 fondo

*Tres pucriic o vatod o ek il

*Cadu servicio Bene: smaclles pars candado y rendijes pors venliecon
*Color » cliegir

4 543200 $172800

SUBTOTAL 34.304,00

VA 12% 5 540,48

TOTAL 3 3.048.48

Son:Cincomil cuarenta v cutro dolares con 48100

Valides do I ofert: 30 dias
Condicionss de page: Contade - Trnsfrancia
Tiepo de e 3 dixs

[MNom: Garantia do 1 afic por Silias an fabricacien v svock @

FIRMA AUTORIZADA
Mirian Cueva



Cotizacion Dharana Centro Fisico

N°. 000017
Nombre: David Flores Larrea
Teléfono: 0087263481 Ernall: flodava@hotmail.com
Direccifn: N/A.
Fechx: 06/07/2015
Descripcién: P. Neto
Diserio Logotipo $250,00
- Conceptualizacién de la marca
- Disefio
* Anticipo del 60%. SubTotak: $250,00
* Cotizacién valida 15 dias laborables. $20,00
* La cotizacién puede variar dependiendo de la complejidad del proyecto, NA: ‘
TOTAL: $280,00




Cotizaciéon Dharana Centro Fisico

N°. 000018
Nombwe: David Hores Larrea
Teléfono: 0087263481 E-anall: flodava@hotmail.com
Direccién: N/A.
Fechx: 06/07/2015
Cant. Desaripcién: P.Unitario| P.Total
2500 Tarjetas de Presentacion $0,10 $250,00
- Disefio
-Impresién
2500 Flyers $0,16 $400,00
- Disefio
- Impresién
500 Volantes Promo $0,36 $180,00
- Disefio
- Impresién
1 Pagina Web $800,00 | $800,00
- Disefio
- Programacién
2500 Merchandising $1,50 $3.750,00
- Disefio
- Produccion
30 Kits $4,50 $225,00
- Disefio
- Produccién
* Anticipo del 60%. SubTotal: $5.605,00
* Cotizacién Valida 15 dias laborables. . $672,60
* La cotizacién puede variar dependiendo de la complejidad del proyecto. VA:
TOTAL: $6277,60
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DAVID FLORES Y/O DHARANA CENTRO FISICO

CUADRO DE TAZAS Y PRIMAZ NETAS

RAMO OBJETO ASEGURADO VALOR UZD
MULTIRIESGO
Eafcios e Instalaciones 15.000,00 0,20% 30,00
Muebies, enzerses, equipos de oficing y adecuaciones e instaiaciones £23488 0,20% 1047
Mercaderias & nventarios 8.000,00 0,20% 16,00
5235
Limdec Q Agr -
Hurto equipos elecronicos fjos dentro de pradios 1.000,0C 2,50% 25,00
Hurto: cubre muebles, enserss, equipos de ofcha y I maguinaria que contempla en 00,00 200% 10,00
Limitec aseguradoc a valor total
Equipo Blectronico o & nstalaciones 3.208,32 | | PRIMA MINIMA| 100
Secdon |l Portadores extemos de 03 exciuye programas y sofware £00,00 1,00% £,00
Seccion ll: Incremento en ef Co30 de operacion £00,00 1,00% s.00
Limitec acegurados a primer riecgo Relative
Robo wo Asaito yo Araco 10.000,C0 1,00% 100,0C
Amparoc adlolonaiec
Remocion de escombros 1.000,00 0,20% 2,00
Clsusuta eiéctrica ampla 1.000,00 0,50% €,0C
Honorarios de profesionaies en general 1.000,0C0 0,20% 2,00
Documentos y modeios 1.000,00 0.20% 2,00
Rotura de Vidrios, cristales 1.000.00 1,00% 40,00
Extintores 1.000,00 0,20% 2,00
Gastos extraordinarios y suplementarios 1.000,00 2in costo c.00
Gastos de extincion de Incendio £00,00 2in costo 0,00
Propiedad personal de ejecutvos y empieados (exciuye joyas, dinero y celusires,
s wos) £gc.cc 2in costo o,0c
Gastos de Limpieza de Cenls £00.00 0,20% 1,00
TOTAL MULTIRIESGO 326,47
ACCIDENTES PERSONALES
GRUPO 1
Parsonas No. 7
Muerte y'o desmembramiento accdental e invaldsz total y permanente por 5000,00 $ 30,00 210
persona
Gastos magicos 1000,00
Gastos ge ambufancia 100,00
Gasios de sepelo 500,00
TOTAL AP 210,00

Nota: A é&3%03 valores se deben Inclur ios impuestos de ley



UDLA/

GRAPADORA K.W. 5650 26/6 MEDIA M2 - D6 - D12 - Da8
BOLIGRAFO BIC FINO AZUL M12 - D24 - D144 - D1200
SACAGRAPAS EAGLE TY1029A M3 - D24 - D576
RESALTADOR PELIKAN 714 AMARILLO M10 - D100 - D300
RESALTADOR PELIXAN 714 VERDE M10 - D100 - D300
PAPEL BOND 75 GR A4 REPROPAL* D1000 - D5000
CINTA ADHESIVA 25YX18 FANTAPE M8 - D120 - D360
PERFORADORA K.W. 912 80MM. M2 - D6 - D12 - D48
TUERA OFICINA 6.5" M12 - D72 - D288

LAPIZ STAEDTLER NORICA HB M12 - D72 - D144 - D2016
REGLA 30 CM. APOLO M12 - D25 - D100 - D450
ARCHIVADOR BENE PLUS OFICIO NEGRO M3 - D12 - D40
CLIP ALEX 30 MM M10 - D20 - D100 - D400

FOLDER LANCER ID ROJO - D25 - CTO.

18/08/2015
CONTADD
18/08/2015

4,217143

0,580373
0,491087
0491087
0,006140
0,357145
2,752375
0,714317
0,161004
0,267861
1,722000
0,267857
0,261360

0,00
0,00

0,00
0,00
0,00
0,00

0,00
0,00
0,00

0,00
0,00

50041946

LV

16,868572

2,321492
0982174
0,582174
122800000
1,428580
11,009500
2857268
1,932048
1,071444
13,776000
1,071428
3,136320

0,00
122,80
63,68
754
194,12



8 ingresa | Registrate () Plan Matrimonial &% ltems 0 | Total: $0.00 Precios en: Ver

Créeditos Economicos

Busqueda & » eNecesita Ayuda?
O Avanzada Contéctese con nosotros
para asesorario
Formas de Pago .‘}‘t\ Servicio al Cliente || Preg Fr C: Factura Electronica
Articulos menores Usted esta en: Inicio > Articulos menores > Varios
- Licuadoras
+ Licuadora
- Varios 5 \mprimir
- Cafeteras

Balanza Digital
- Convencional Modelo: EB1003-70

: Py i |

~Ollas Marca: Promocional

» Ollas convencioles PRM

- Olla arrocera = 7|

W Twittear | 0 Me gusta 0

'Batidoras Precio anterior: $21.77 -*7
% Ahorras: $6.53

- De mano

© De pedestal Precio: $15.24

§¥§ ! N ! Acercade | Locales | Trabaja con Nosotros

r en toda la tienda... Q

& | Tendencias | CElectrodomesticos | AudioyVideo | Computacion | DommitorioyBafio | ComedoryCocina | Patioyjardin | Decoracion | Otros |

Basurero plegable Bamboo Ginsey

PVP DESDE: US$ 26.99
PRECIO SUKASA DESDE: US$ 24.29
Nuestros precios incluyen L.V.A

Ginsey

Compartir

*Color

Seleccione una opcion... v

* Campos requeridos

'Ilﬂlllﬂﬂllli'll E

L O MISMO PERO MAS BARATO

f INICIO | CATEGORIAS ~ QUIENES SOMO: RESPONSABILI|

OCIAL v  NUESTROSLOCALES  OFERTA:!

v VIDEO v CON

@ PC Escritorio Hp Allin One +4GB+500GB+ 19" + Dvdwr + Camara+ w8.1
Tweets

Novicompu HP ALL IN ONE +4GB+500GB+ 19” + DVDWR + CAMARA+
ws.1

Referencia 18-5009

Procesador: AMD E1-2500 1.4GHz
Disco Duro 500GB

Memoria RAM 4GB

Pantalla 18.5" (1366x768)

Lector de DVD-RW

Sistema Operativo Windows 8.1
Webcam + Microfono

Novicompu.com

Color Negro
Mouse y teclado optico

£= PC Escritorio

Camaras Digitales

$528,12

P ARADIRAL CARRITO



3 Ingresa| Registrate Plan Matrimonial &5 ltems:0 | Total: $0.00 Precios en: LRI Ver

Bu: Blsqueds ﬂ iMNecesita Ayuda?
F Scay Avanzada Contactese con nosotros

para asesorario

Formas de Pago :}\ Servicio al Cliente | Preguntas Frecuentes = Contactenos = Factura Electronica

Articulos menores Usted esta en: Inicio > Articulos menores > Dispensadores > 2 llaves
- Licuadoras
o Licuadora
SVarios 9 |mprimir
- Cafeteras Dispensador De Agua SMC Para Mesa
- Convencional < F Modelo: SMCDS01MB1
Marca: SMC
- Ollas

> Ollas convencioles

2 OI.la arrocera Y " i W Twittear| | 0 ‘_‘1
- Batidoras )
Precio: $41.70

> De mano

Acercade | Locales | Trabaja con Nosotros

SUKRASA

Q

Tendencias | Electrodomesticos | AudioyVideo | Computacion Dormitorio y Bafio Comedor yCocina | PatioyJardin | Decoracion | Otros |

E ]

Impresora multifuncional 4645 HP

PVP: USS 154.99
PRECIO SUKASA: US$ 139.49

Nuestros precios incluyen I.V.A

HP

Compartir

3 Ingresa|Registrate ) Plan Matrimonial g Hems:0 | Total: $0.00 Precios en: [EHETYEIRA Ver

Creditos €conomicos 0p: I T Qe

para asesoraro

Formas de Pago = &% Servicio al Cliente  Preguntas Frecuent Conta Factura ic

Audio y MP3 esté en: Inicio > Audio y MP3 > Accesorios audio > Parlantes
Sistemas de sonido
Estaciones de Sonido
Accesorios audio I imprimir
Rkl Barra De Sonido 2.1 Ch 60w Diggio
Parlantes Modelo: DG-PB2030
Marca: Diggio
Controladores y
Complementos
Mini componentes Bt
- Reproductores Precio: $96.54
portatiles
MP3 y Walkmans Cantidad
- Radios i

_ Analogo 55+ Comprargy



§¥§ ! N ! Acercade | Locales | Trabaja con Nosofros

Buscar en toda la tienda... Q

& | Tendencias | Electrodomésticos | AudioyVideo | Computacion | DormitorioyBafio | ComedoryCocina | Patioylardin | Decoracion | Otros |

Teléfono alambrico blanco KX-TS520 Panasonic

PVP: US$ 26.99
PRECIO SUKASA: USS$ 24.29

\- Nuestros pl’eCiOS lncluyen LVA
sees = Panasonic
e =
UJ —‘
S .Companir

0
Nvovicomry ... <
LO MISMO PERO MAS BARATO

f INICIO  CATEGORIAS ¥ ;QUIENESSOMOS? RESPONSABILII

SOCIAL v NUESTROSLOCALES OFERTAS_! v VIDEO v CONTACTENOS

w Audio & Video Tv Led Samsung 32 Usb Hdmi MODO FUTBOL+ SOPORTE
Tweets

Novicompu TV LED SAMSUNG 32 USB HDMIMODO FUTBOL+SOPORTE
Referencia UA32EH4005R

Marca/modelo: SAMSUNG LED TV 32
Pantalla: LED

Resolucion: 1366 x 768

Conexiones: HDMI, USB
Sintonizador: Sintonizador digital
Otros: Modo Fitbol Basico

Clear Motion Rate 50Hz
ConnectShare Movie

Novicompu.com

Wide Colour Enhance Plus

£= Audio & Video
Cémaras Digitales

$484,96....

P ARADIRAL CARRITO

& Ingresa|Registrate () Plan Matrimonial & Precios en: [T Ver

Bisqueda () VENeEES Ay
@i Avanzada Contéctese con nosotros
para asesorario

Formas de Pago | 8% Servicio al Cliente | Preguntas Frecuents Conta Factura
Acondicionadores de Usted esta en: Inicio > de Ambientes > >Tumbado
Ambientes
- Acondicionadores de
Aire = ymprimir
» De Ventana
e Ventilador Decorativo De Tumbado De
"
» Centrales Aire 30
Modelo: SMCVT30TKRL
- Extractores de aire Marca: SMC
Domestico -
- Ventiladores . ( d Vc) -
¢ > W Twittear | 0 0
Mesa Precio anterior: $75.58 m 0
. Pared Ahorras: $22.67
HOED Precio: $52.90

- Piso



Internet de Alta Velocidad
Todas nuestros planes ofrecen diferentes servicios y capacidades de carga y descarga de inform
para descubrir loz beneficios, y comienza a disfrutar de i mejor experiendia con Internet de Alta
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00

VA (Dominio netifeo)

S puede acoerder auna |P Fija por un costo adicional mensual de $30,00 + IVA
CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

« IP Dindmica

» MEamo 5 equipos

COSTO DE INSTALACION $100,00 + IVA




Botellon de agua pura

$ 2,25

S22 00 PAP LSS 8 00
AP USS2308 VP USS 28 80

PRECIO SUKASA USS 21.59 PRECIO SUKA SA USS$ 24.29

Arreglo Hierbza Arreglo florzl Rosa

Familia
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Full Color v

Selecciona una o varias fechas en el calendario

Enero, 2016 /Oj No. de Dias Escogidos: 2

1.000,00



Netlife 7~ »

PROFESIONALES.
NETLIFE CAM . g

suentormo. )

NOTA: £ precio del senvicio pusds
wctr, por fwor conmiin i
rederenciss finsies wbes of conto del
servicio.

Salo disponible por.
promociones apiica déusub la permanenc






