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RESUMEN

El objetivo del presente plan de negocio es determinar la viabilidad comercial y
financiera de un gimnasio para mujeres ubicado en el centro norte de la ciudad
de Quito.

A diferencia de los gimnasios comunes, este proyecto plantea ofrecer al
mercado el servicio de gimnasio de mujeres con valores agregados como
clases adicionales no tradicionales, nutricionista y guarderia para nifios entre 2

y 5 anos. El negocio esta enfocado a mujeres entre 20 y 44 afios de edad.

De acuerdo al Censo del 2010, en el centro norte de Quito viven 37345 mujeres

que se encuentran en el rango de edad definido para el negocio.

Los resultados de la investigacion de mercados concluyen que el 29% de las
madres no asisten al gimnasio por el tiempo que les demanda el cuidado de
sus hijos. Ademas el 46% de las mujeres que quisieran asistir a un gimnasio,

prefieren que éste sea solo para personas del mismo género.

El plan de marketing se basa en las estrategias de enfoque y diferenciacién con
el objetivo de satisfacer las necesidades de un nicho desatendido. Se aplicara
el método de venta directa el cual permite afianzar las relaciones con los

clientes.

El gimnasio de mujeres estara ubicado en la parroquia Ifhaquito, en la cual se

encuentra el mayor porcentaje de mujeres con hijos del sector definido.

El equipo de trabajo sera altamente calificado, se ofrecera un equipamiento de
calidad y una infraestructura cémoda para mantener altos niveles de
satisfaccion en los clientes, ademas se cuenta con un cronograma para poner
en marcha al negocio y planes de contingencia para prever eventos que

puedan afectar lo planificado.
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Se realizé un analisis financiero, con el cual se refleja que la inversion
requerida es USD 150 309 en escenario normal, proyectado a cinco afios y con
el 60 % de apalancamiento con un crédito bancario al 11.83 % de interés, se
obtiene una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 27,08 % y un Valor Actual Neto
(VAN) de USD 43 680, lo que demuestra la viabilidad financiera del plan.
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ABSTRACT

The objective of this present business plan is to determine the commercial and
financial viability of a gym for women located in the center/ north of the city of
Quito.

Unlike common gyms, this project proposes to offer to the market the services
of fitness for women with added values such as non-traditional additional
classes, nutritionist and child care for children ages 2 to 5 years. The business

is focused on women aged 20 to 44 years of age.

According to the 2010 census, in the Center North of Quito, there live 37345
women who are in the age range defined for the business.

The results of market research concluded that 29% of mothers do not attend the
gym because of the time that is demanded to them for the care of their children.
In addition 46% of women who would like to attend a gym, prefer it be only for

people of the same gender.

Women's fithess center will be located in the Ifaquito area, a defined sector

where the highest percentage of women with children are located.

The team will be highly qualified, we will offer quality equipment and a
comfortable infrastructure to maintain high levels of satisfaction for the
customers, In addition a plan is set to start up the business and and also a

contingency plans to anticipate events that may affect what is planned.

A Financial analysis was done, which reflected that the required investment is of
150 309 USD in normal scenario, projected at five years and with 60% of
leverage was conducted with a credit bank with the 11.83 % interest obtaining
an internal rate of return (IRR) of 27,08 % and a net value (range) of USD 43

680, which demonstrates the financial viability of the plan.
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1. CAPITULOI. ASPECTOS GENERALES

1.1 ANTECEDENTES

La industria de gimnasios y el deporte ha crecido en los ultimos afios en
nuestro pais debido a que la tendencia de verse bien y mantenerse saludable
ha ido incrementando a lo largo de los ultimos anos, incluso los expertos
recomiendan asistir al menos 1 hora diaria al gimnasio para verse y sentirse
bien, adicionalmente debe existir un complemento con una buena nutricion. (El
Comercio, 2014). Ademas los resultados de la encuesta del uso del tiempo
muestran que los ecuatorianos le dedican mas de 4 horas a la semana a hacer
deporte. (INEC, 2012)

Los gimnasios de la ciudad de Quito se han enfocado principalmente en la
atencion mixta, perdiendo los requerimientos y necesidades especializadas de
cada género. Unicamente existe un solo gimnasio en la ciudad enfocado
especificamente a mujeres. Sin embargo, el mismo no ofrece un servicio de
entrenamiento con maquinas ni presenta una oferta para madres con nifios

pequenos.

En la actualidad se ha visto la necesidad en determinado segmento de un
gimnasio de mujeres que ofrezca el servicio especializado para el género, con
beneficios de clases adicionales no tradicionales, nutricionista y una guarderia

incluida como parte de los beneficios.

Gym4Life ofrece al mercado este servicio y propone un enfoque a mujeres del
sector centro norte de la ciudad de Quito donde existe un nivel socioeconémico
medio y medio alto y una respuesta positiva al negocio de acuerdo a la

investigacion de mercado realizada.



1.2

OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de negocio que permita determinar la viabilidad comercial y

financiera de un gimnasio para mujeres enfocado en el centro norte de Quito.

1.2.2 Objetivos Especificos

Investigar y analizar el macro y micro entorno que afectara al plan de

negocio.

Realizar una investigacion de mercado que permita conocer las

necesidades del segmento respecto a la industria de gimnasios.

Elaborar un plan de marketing con una propuesta de diferenciaciéon y con
estrategias que permitan obtener una ventaja competitiva valorada por el

mercado objetivo.

Elaborar un plan de operaciones enfocado al correcto funcionamiento del

negocio.

Determinar una estructura organizacional adecuada que ha de llevar a
cabo las operaciones del negocio y definir las actividades de cada

empleado.

Establecer un cronograma con los tiempos convenientes para la
realizacion de las actividades necesarias para poner en marcha el

negocio.



e Realizar una evaluacion financiera del negocio para determinar la

rentabilidad y sostenibilidad del proyecto.

¢ Definir la propuesta del negocio.

1.3 HIPOTESIS

El plan de negocio de un gimnasio de mujeres ubicado en el centro norte de la

Ciudad de Quito sera comercial y financieramente viable.



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

A lo largo de esta capitulo se analizan los factores de la industria como las
tendencias, factores regulatorios y econémicos, canal de distribucion, 5 fuerzas
de Porter y ademas se desarrolla la idea de negocio, el analisis FODA, su
estructura legal, la mision vision y objetivos asi como el producto o servicio y su
estrategia de ingreso al mercado. Gracias a este capitulo se puede analizar de

forma global al negocio.
21 LA INDUSTRIA

Se requiere inicialmente definir la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme
(CllU4) bajo la cual se encuentra la industria, para el caso del gimnasio de
mujeres esta definida como “actividades deportivas, de esparcimiento y

recreativas” (INEC, 2012) como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 1. Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CllU4)

CLASIFICACION DESCRIPCION

ARTES, ENTRETENIMIENTO Y

R RECREACION

R93 ACTIVIDADES DEPORTIVAS, DE
ESPARCIMIENTO Y RECREATIVAS

R931 ACTIVIDADES DEPORTIVAS

R9311 EXPLOTACION DE INSTALACIONES
DEPORTIVAS

EXPLOTACION DE INSTALACIONES
PARA ACTIVIDADES DEPORTIVAS
BAJO TECHO O AL AIRE LIBRE
R9311.02 (ABIERTAS, CERRADAS O TECHADAS,
CON ASIENTOS O SIN ELLOS PARA
EXPECTADORES): PABELLONES DE
BOXEO Y GIMNASIOS

Tomado de (INEC, 2012)

Por otro lado, otro aspecto a considerar es la Clasificacion Nacional Central de

Productos (CCP), para el caso del gimnasio de mujeres se identifica que la



industria esta definida con el siguiente codigo: “96520.00.02” (INEC, 2012) tal

como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 2. Clasificacion Nacional Central De Productos

CLASIFICACION (2.':I(_;)ASIFICACION CENTRAL DE PRODUCTOS (CPC VER.
Caédigo: 96520.00.02

Servicio de Explotacion de instalaciones para actividades
deportivas bajo techo o al aire libre (abiertas, cerradas o
techadas, con asientos o sin ellos para expectadores):
pabellones de boxeo y gimnasios.

Descripcion:

Tomado de (INEC, 2012)

2.1.1 Tendencias

PIB por Actividad Econémica 2014

M Agriculturs, ganaderiz, caza y silvicultura

1% H Acuicultura y pesca de camardn

595 1% B Pesca [excepto camardn)
6% H Petrdlen y minas
H Refinacion de Petraleo
B Manufactura [excepto refinacion de petroleo)
H Suministro de electricidad y agua
\ ) H Construccidn

| 815 E Comercio

B Alojamiento y servicios de comida

H Transporte

H Correo y Comunicz-ciones

B Actividades de servidos financieros

M Actividades profesionzles, técnicas y ad ministrativas

W Ensefianzz y Servicios socizles y de szlud

iR W Administrzcion publics, defenss; planes de seguridad social obligatoria
M Servicio doméstico

M Otros Servicios
& OTROS= ELEMEMTOS DEL PIB

Figura 1. PIB por actividad econémica 2014.
Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2015)

De acuerdo a los datos del afio 2014, la industria de la manufactura y la del
petréleo y minas se encuentran liderando en la contribucion al Producto Interno

Bruto (PIB) del pais con el 12% cada una. (Banco Central del Ecuador, 2015)



La industria de gimnasios se encuentra bajo la clasificacion de otros servicios,
la cual aporté en el 2014 un 6% al PIB del pais, adicionalmente como se
muestra en la figura a continuacion detallada, esta industria ha crecido en
promedio en un 6,20% en los ultimos 5 anos. (Banco Central del Ecuador,
2015). Este crecimiento afecta de forma positiva al negocio propuesto ya que
permite identificar un crecimiento sostenible en los ultimos anos con lo cual se

evidencia una tendencia creciente.

Tabla 3. Crecimiento Otros Servicios PIB

Aio Otros Servicios [Crecimiento
2010 4,767,923
2011 5,063,820 6.21%
2012 5,348,443 5.62%
2013 5,732,601 7.18%
2014 6,064,128 5.78%
PROMEDIO CRECIMIENTO 6.20%

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2015)

La tendencia de verse bien y estar saludable ha ido incrementando a lo largo
de los ultimos afos, hoy en dia la conciencia de verse bien y cuidar la salud es
mucho mayor que en décadas pasadas. (ElI Comercio, 2014) los expertos
recomiendan asistir al menos 1 hora diaria al gimnasio para verse y sentirse
bien, adicionalmente esta actividad debe complementarse con una buena
nutricion. Esta tendencia impacta de forma positiva al negocio propuesto ya
que asistir a un gimnasio hace parte de lo que una mujer necesita para verse

bien y cuidar su salud.

En el caso de Ecuador, el INEC realiza la encuesta del uso del tiempo de los
ecuatorianos en la cual se puede encontrar la seccidon de las horas semanales
dedicadas a actividades personales y de esparcimiento. Los resultados del

2012 se muestran a continuacion en las siguientes figuras.



Horas semanales dedicada a actividades

B lll personales y esparcimiento

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

55,50 55,86

12,75
24 774 943 718 709 658 563 561 502 358 307 463 424 411 3,9

Dormir Ver televisién Comer Descansar Compartir Cuidado  Jugarenla Casa Actividades Practicar Asistir a
Familia personal Sociales deporte eventas
Culturales

H2010 W2012

Nota: Horas promedio a la semana 28
Fuente: Encuesia Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (Modulo UT - ENEMDU Junio 2010 y Junio 2012)

B lll Horas semanales dedicada a deportes por edad

Los adultos mayores son los que mas tiempo le dedican a realizar deportes con 4,93 horas a la semana.

4,97 4,93
4,43 4,50 4,52 4,89

Adolescentes y jovenes (12 a 19) Adultos jévenes (20 a 29) Adultos medios (30 a 44) Adultos (45 a 64) Adultos Mayores (+65)

W 2010 2012

Nota: Horas promedio a la semana 29
Fuente: Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (Modulo UT - ENEMDU Junio 2010y Junio 2012)

Horas semanales dedicada a deportes
B I I (por estado conyugal)

Los viudos son quienes mas horas promedio a la semana dedican a la practica de algin deporte
con 5,81 horas.

414 4,26

Casado(a) Separado(a) Divorciado(a) Viudo(a) Unidn libre Soltero(a)

m 2010 m2012

Nota: Horas promedio a la semana 30
Fuente: Encuesta Nacianal de Empleo, Desemplea y Subempleo (Modula UT - ENEMDU Junio 2010 y Junia 2012)

Figura 2. Horas semanales dedicadas al deporte
Tomado de (INEC, 2012)




Como resultados se puede observar que los ecuatorianos le dedican 4,24
horas a la semana a realizar deporte, dentro de los cuales los adultos jovenes
entre 20 y 29 anos le dedican 4,10 horas a la semana y los adultos medios de
30 a 44 anos le dedican 3,99 horas a la semana. Esta informacién es positiva
para el negocio planteado ya que permite identificar que en todas las edades

existe una cantidad de horas destinadas para realizar deporte.

Por otro lado el Gerente General de la Expo Guayaquil, Nicoldas Romero,
menciond que la industria Fithess ha crecido considerablemente, por lo cual
distintas empresas relacionadas con la nutricion, salud, hidratacién y seguridad
deportiva han incrementado sus ventas a causa de esta tendencia. (PP El
Verdadero, 2013) por esto con el fin de que los ecuatorianos puedan aprender
como mantenerse en forma a través del deporte, se inauguré en nuestro pais
en el 2013 la Expo Fitness Deportes en la cual estuvieron presentes personas
relevantes del deporte en nuestro pais, como el ex tenista Nicolas Lapenti

quien estuvo encargado de la inauguracion de esta feria. (Ecuavisa, 2013)

Segun la compafia Euromonitor International dedicada la investigacion
estratégica y de mercados en diferentes paises del mundo, afirma que en la
industria de la belleza y del cuidado personal, los ecuatorianos estan muy
preocupados por su apariencia y que ésta es una de sus principales
necesidades; incluso indica que el segmento medio esta dispuesto a reducir su
presupuesto de alimentaciéon para cubrir los gastos de los productos enfocados

al cuidado personal y la belleza. (Euromonitor International, 2014)

De acuerdo con expertos de antropologia y sociologia, el papel de las mujeres
en la sociedad ha cambiado, la tendencia de que la mujer ya no es solo ama de
casa cambio desde los afios 80 en nuestro pais y en los ultimos afos se ha
intensificado. La rutina de muchas mujeres en nuestro pais incluye estudiar
maestrias, asistir al gimnasio, centros de estética y atender a nifios. Ademas
entre los 30 y los 40 afos las mujeres dedican mas de 4 horas a su cuidado

personal. Incluso estos expertos mencionan que las mujeres de hoy en dia



estan mucho mas pendientes de cuidar su look a diferencia de los afos 60 o
70. (El Comercio, 2014)

En términos generales, con esta informacion se puede determinar que si existe
en nuestro pais la tendencia de hacer deporte, lo cual es una oportunidad para

el negocio de gimnasios y el impacto es positivo para el negocio propuesto.

El negocio del gimnasio de mujeres esta planteado en las parroquias del
Centro norte de la ciudad de Quito, tomando en cuenta los resultados del ultimo
Censo realizado en el afio 2010, las cifras del INEC nos indican la siguiente

informacion:

El 53% de los habitantes de estas 5 parroquias son de género femenino, es

decir, hay mayoria de mujeres que de hombres.

Tabla 4. Numero de habitantes por género

Parroquias Urbanas NUMERO DE HABITANTES POR GENERO

Quito Hombre | Mujer Total % Hombres |% Mujeres
BELISARIO QUEVEDO 21,435 23,935 45,370 47% 53%
INAQUITO 20,366 23,783 44,149 46% 54%
JIPIUAPA 16,075 18,602 34,677 46% 54%
RUMIPAMBA 14,589 16,711 31,300 47% 53%
MARISCAL SUCRE 6,056 6,920 12,976 47% 53%
TOTAL 78,521 89,951 168,472 47% 53%

Tomado de (INEC, 2010)

El 42% de los habitantes de estas 5 parroquias se encuentran entre los 20 y los
44 anos de edad. En las parroquias de Belisario Quevedo e Ihaquito se

encuentra el 22%
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Tabla 5. Poblacién por rangos de edad

POBLACION POR RANGO DE EDAD

Parroqlga;ft})] rbanas De 2~0 a 24| De 2~5 a | De 3~0 a34| De 3~5 a 39 |De 4~0 ad4 TOTAL Dol/; fggggf kc.l;g;zA;E
afios 29 aios afios afios afos LAS 5 PARROQUIAS
BELISARIO QUEVEDO 4,797 4,484 3,668 3,076 2,736 18,761 11%
INAQUITO 3,777 4,368 4,201 3,331 2,833 18,510 11%
JIPIJAPA 3,484 3,562 3,101 2,504 2,151 14,802 9%
RUMIPAMBA 2,645 2,755 2,686 2,258 1,918 12,262 7%
MARISCAL SUCRE 1,292 1,424 1,194 920 775 5,605 3%
TOTAL 15,995 | 16,593 14,850 12,089 10,413 69,940 42%

Tomado de (INEC, 2010)

En estas 5 parroquias se encuentran entre los 20 y los 44 afos de edad una
cantidad de 37,345 mujeres. Del 100% de la poblacién de estas parroquias, el
12% de mujeres en este rango de edad corresponden a las parroquias Belisario

Quevedo e Ifiaquito.

Tabla 6. Mujeres por rango de edad

MUJERES POR RANGO DE EDAD

Parroqlg?:tcl’l roanas De 2~0 a 24| De 2~5 a | De 3~0 a34| De 3~5 a39 |De 4~0 ad4 TOTAL D"/Eo fng??)I;II_E :C-I;gLAl;-E
ainos 29 aios anos anos afos LAS 5 PARROQUIAS
BELISARIO QUEVEDO 2,531 2,366 1,935 1,623 1,443 9,897 6%
INAQUITO 2,035 2,353 2,263 1,794 1,526 9,971 6%
JIPIJAPA 1,869 1,911 1,663 1,343 1,154 7,940 5%
RUMIPAMBA 1,412 1,471 1,434 1,206 1,024 6,547 4%
MARISCAL SUCRE 689 759 637 491 413 2,989 2%
TOTAL 8,535 8,860 7,932 6,457 5,561 37,345 22%

Tomado de (INEC, 2010)

En estas 5 parroquias se encuentran 35,233 mujeres que son madres y que
tuvieron su primer hijo entre los 20 y los 44 afos de edad. De estas mujeres el
49, 1% tuvo su primer hijo entre los 20 y 24 afos seguido del 31,9% que tuvo
su primer hijo entre los 25 y 29 afios de edad. Esta informacion es positiva para
el negocio del gimnasio de mujeres ya que existe un gran potencial en estas

parroquias considerando lo indicado anteriormente.



Tabla 7. Edad que tuvo primer hijo

Tomado de (INEC, 2010)

A QUE EDAD TUVO SU PRIMER HIJO % SOBRE EL
TOTAL | TOTAL POR

20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 [ 31 [ 32| 33| 34 ] 3 | 3 |37 | 38|30 |40 | 41| 42| 43| a4 PARROQUIA
JIPIJAPA gas| 781| 735| e49| e676| e16| s67| 478| 393| 332 320] 180| 153| 150 113| 95| 61| 48| 46| 24| 42| 11| 18] 3| 2| 7338 21%
INAQUITO 1,033 oea| 981| 919 839| 778| es9| e42| 00| 457| 407| 276| 268| 242| 149 60| 92| 92| 71| 43| as| 18] 24| 11| 5| 9865 28%
RUMPAMBA| 680| 653| 666 634 86| 10| 544| 458| 475| 363| 368| 198| 186| 148| 106 107| eo| 49f eo| 40| 37| 13| 14| 5| 5| 7074 20%
BELISARIO | 1,155| 893| 043| 758| 695| 671 534| 445| 435| 3e7| 403| 191| 173] 144| 114| 119] 76| eof 71| 43| 36| 14| 32| 8| 2] 8382 24%
MARISCAL 275| 245| 262| 212 236| 204| 1e6| 77| 16| 11a| 123| 72| s6| 59| 46| s3| 37| 27| 21| 1] 16| a4 2] - | - 2,574 7%
TOTAL 3988 | 3536 3587 3,172 3032| 2879| 2470| 2200] 2,059 1,633 1,711| 917 836 | 743| 528| 534| 335| 276 | 269| 161] 176] eo| 90| 27| 14| 35233 100%
% SOBRE EL
TOTAL (POR [ 11.3% | 10.0% | 10.2% | 9.0% | 8.6% | 82% | 7.0% | 6.2% | 5.8% | 4.6% | 4.9% |2.6% |2.4% | 2.1% [ 1.5% | 1.5% | 1.0% | 0.8% | 0.8% | 0.5% | 0.5% [ 0.2% | 0.3% [ 0.1% | 0.0% | 100.0%
EDAD)
% POR
RANGO DE 49.1% 31.9% 13.4% 4.5% 1.0%
EDAD

Ll
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En cuanto al precio promedio de un gimnasio en la ciudad de Quito, en la
entrevista realizada al ex presidente de la Asociacion de Gimnasios de
Pichincha se menciono que los precios mensuales de un gimnasio fluctuan en

un rango entre 50 y 80 ddlares. (Entrevista a Fernando Jaramillo, 2014)

Por otro lado, de acuerdo a la Encuesta Nacional de Gastos e Ingresos de
hogares urbanos y rurales, existen en nuestro pais 3'923.123 hogares

distribuidos en deciles tal como se muestra en la tabla (INEC, 2011- 2012)

Tabla 8.
pecies TOde DI pomed v
el de hogares del hogar promedio
Total 3.923.123 100,0 3,9 2,0
Decil 1 392.364 10,0 5,4 2,1
Decil 2 392.254 10,0 4,8 2,1
Decil 3 392.317 10,0 4,5 2,1
Decil 4 392.220 10,0 4,2 2,1
Decil 5 392.440 10,0 4,0 2,1
Decil 6 392.337 10,0 3,8 2,1
Decil 7 392.194 10,0 3,5 2,0
Decil 8 392.395 10,0 3,2 1,9
Decil 9 392.281 10,0 2,9 1,8
Decil 10 392.319 10,0 2,6 1,8

Tomado de (INEC, 2011- 2012)

Los ingresos que tiene cada decil se detallan en la siguiente figura: (INEC,
2011- 2012) en la cual se observa que los deciles mas atractivos son el numero

8, 9y 10 los cuales tienen ingresos mensuales entre $1004 y $2459.
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Distribucion del Ingreso Corriente Total Mensual,
segun deciles de hogares

mIngreso Promedio
-=-Porcentaje del Ingreso

5,8% 6,6%

3.4% 8%

Decill Decilz Decil3 Decila Decills Decil6 Decil7 Decil83 Decila Decilio

Figura 3. Distribucion del ingreso corriente total mensual
Tomado de (INEC, 2011- 2012)

En la siguiente tabla se puede observar que en todos los deciles, el género
masculino en un porcentaje mayor al 70% representa al jefe de ingreso en los

hogares de nuestro pais.

Tabla 9.
Promedio Promedio
Escolari- * de ingresos  de ingresos
Deciles dad del l? de hogares  de hogares
lefe o Jefe de Jefe
Hombre Mujer
Total 9,0 76,2 23,8 939 747
Decil1 5,6 79,2 20,8 316 263
Decil 2 6,6 79,9 20,1 AAA 390
Decil 2 7,2 77,9 221 540 A56
Decil 4 7,9 77,8 22,2 611 522
Decil 5 8,2 76,1 23,9 709 580
Decil 6 8,7 75,5 24,5 808 660
Decil 7 9,3 73,3 26,7 923 740
Decil 8 10,4 74,3 25,7 1.062 837
Decil 9 12,0 72,8 27,2 1.373 1.069
Decil 10 14,5 74,9 251 2.715 1.696

Tomado de (INEC, 2011- 2012)

Respecto a los gastos, en la siguiente tabla se puede observar el porcentaje de
ingresos que destinan los ecuatorianos en las distintas divisiones de acuerdo al

decil en el que se encuentren. (INEC, 2011-2012)
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Tabla 10. Porcentaje de ingresos

Deciles
Division
4

Alimentos y bebidas no alcohdlicas 24,4% 42,3% 40,5% 381% 34,6% 31,6% 28,7% 258% 22,0% 17,8% 11,3%
S;Ts:fsacie?t'::ho“ms’ fabaco y o 07% 0,8% 08% 08% 08% 09% 08% 08% 06% 05%
Prendas de vestir y calzado 7,9% 8,7% 81%  8,1% 81% 7.8% 83% 79% 8,0% 84% 7.4%
ooy (CICEVESY 6ok 6% 7% 7% 80K 78 7% 6% 4% 1%
Muebles, artic. para el hogar y para la

conservacion ordinaria del hogar 5.9% 5.7% 57%  53%  52%  53% 5% 52%  52%  57% 7.8%
Salud 7,5% 5.5% 5,8% 6,4% 7.1% 7.2% 7.7% 7.5% 7,6% 7.7% 8.4%
Transporte 14,6% 9,3% 9,2% 92% 98% 11,3% 1,5% 13,6% 154% 16,6%  20,9%
Comunicaciones 5,0% 2,3% 2,9% 3,5% 4,0%  4,6% 4,8% 5.4% 5,6% 5,8% 5,8%

Recreacion y cultura 4,6% 3.8% 3,6% 3,7% 3,9% 39% 40% 42% 44% 50% 5,7%

Educacion 4,4% 0,7% 1,1% 1,5% 2,3% 2,5% 3,4% A40% 48% 61% 7.1%

Restaurantes y hoteles 7.7% 4,3% 54% 6,2% 68% 7,2% 8,0% 84% 0,0% 0,0% 7.9%

Bienes y servicios diversos 9,9% 10,4% 102% 99% 98% 96% 099% 9.5% 95% 98% 10,2%
Total 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

Tomado de (INEC, 2011- 2012)

La industria de gimnasios puede estar incluida dentro de 2 categorias: Salud y

también en Recreacion y Cultura.

Se considera que ésta industria se encuentra bajo la categoria de Salud, ya
que de acuerdo a la investigacion de mercados realizada, el 25% de las
personas encuestadas respondié que asiste o le gustaria realizar ejercicio por

salud y control de estrés.

Ademas la industria de gimnasios se puede encontrar también bajo la division
de Recreacion y Cultura debido a que los gimnasios se encuentran en la
categoria de Clasificacidn Industrial Internacional Uniforme (CllU4) de ARTES,
ENTRETENIMIENTO Y RECREACION. (INEC, 2012)

Esto significa que los ecuatorianos destinan a esta actividad entre el 3,8% vy el
8,4% de sus ingresos. Estos porcentajes impactan de forma positiva al negocio
propuesto ya que los ecuatorianos si disponen de un presupuesto para el

cuidado de la salud, la recreacion y cultura.

Por otro lado, la industria de gimnasios en el sector centro norte de la ciudad de

Quito evidencia de acuerdo a datos entregados por la Superintendencia de
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Compainias, ventas superiores a un millbn doscientos mil délares y una
ganancia bruta superior a los ochocientos mil délares. Esta informacion nos
permite indicar que esta industria si es rentable en este sector y existe una

oportunidad de negocio atractiva. (Anexo 1)

En este sector, bajo la clasificacion ClUU4, R93 de Actividades deportivas de
esparcimiento y recreativas existen 17 gimnasios ubicados en el centro norte
de la ciudad de Quito. La facturacién de estas 17 empresas en el ano 2013 fue
de USD.1'250,747.65 con una ganancia bruta de $825,351.47 lo cual

corresponde al 66%. (Superintendencia de Compainiias, 2013)

Esta informacion permite concluir que la rentabilidad en esta industria es
interesante en base a la experiencia de los actores actuales del mercado lo
cual es positivo para el negocio planteado ya que se plantea acceder a una

industria con condiciones atractivas.

Adicionalmente es importante tomar en cuenta que 12 de éstas 17 empresas,
manejan la estructura legal de Responsabilidad Limitada y solamente 5 operan
bajo el modelo de sociedad anénima. (Superintendencia de Compafiias, 2013)
Esto es causado debido a que en el modelo de sociedad andnima se requiere
como obligacion legal a un Presidente, Secretario y Tesorero lo cual en el
organigrama de un gimnasio suele no ser necesario. (Entrevista a Fernando
Jaramillo, 2014)

Considerando las necesidades del gimnasio de mujeres y el organigrama
propuesto en el capitulo 7, se concluye que la tabla que sera utilizada

corresponde a una compafia de Responsabilidad limitada.

En cuanto al tamafno de estas empresas, solamente cuatro estan consideradas
como compafias pequefas (Pymes) y 13 como microempresas. Esto permite
determinar que la mayoria de los gimnasios en este sector son microempresas,

las cuales normalmente los propietarios administran.
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Respecto a la facturacion, el monto mas pequefio que se facturé en el afio
2013 fue de $3566,98 y el mayor monto de $392,500.78 (Superintendencia de
Compaiias, 2013)

Si se toma en cuenta el promedio de facturacién de estas 17 empresas, el valor
facturado en el 2013 es de $73,573.39 con una ganancia bruta en promedio de
$48,550.09

Los reconocidos gimnasios en el centro norte de la ciudad de Quito como
Physique, Balance, Curves, G-netic Gym y Fit Center ofrecen al mercado sus
servicios con precios que fluctuan entre los 59 y los 108 ddlares mensuales.
(Anexo 2)

Si se divide la facturacion de los 3 gimnasios con la mayor facturacion del afio
2013 de acuerdo a los datos de la Superintendencia de Bancos entre el rango
de precios de USD 59.00 y USD 108.00 se concluye que el numero de clientes
que recibe este servicio anualmente fluctua entre 4036 y 7388 clientes por ano

entre los 3 gimnasios.

Ademas, si se divide la facturacion total de la industria en el centro norte de
Quito correspondiente a 1°250,747.65 entre el precio mas bajo de 59 ddélares y
el precio mas alto de 108 ddlares, quiere decir que en el 2013 en este sector la

industria atendio entre 11.581 y 21.199 clientes durante todo el afo.

Si esta cantidad se divide entre los 17 gimnasios registrados bajo el codigo de
actividad CIlIlU R9311 de Actividades deportivas se puede determinar que un

gimnasio en este sector puede atender entre 681 y 1294 clientes.

Por otro lado es importante indicar que la industria del deporte en Ecuador ha
ido evolucionando, hoy en dia se pueden encontrar diferentes técnicas para
ejercitarse. Una de las principales elecciones de los ecuatorianos es el

Crossfit, el cual se puede considerar como competencia para un gimnasio
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equipado con maquinas especializadas para ejercitar determinadas partes del

cuerpo.

Ademas se encuentran otras técnicas como el Pole Dance que es muy
preferido por las mujeres en nuestra ciudad. Asi mismo otras técnicas no tan
conocidas en el Ecuador como el KangooJump, Jiuditsu, Yoga, Bailoterapia,
Spinning y Tae Bo. Todas estas técnicas nuevas no necesitan maquinas
especiales para poder ser desarrolladas. A pesar de ser otras técnicas,
impactan de forma positiva en la industria ya que mas personas se ven

incentivadas a cuidar su salud y verse bien a través del deporte.

2.1.2 Estructura de la industria

En el sector centro norte de la ciudad de Quito existen 17 Gimnasios bajo la
clasificacion CllU4 R9311.02, esto quiere decir que la industria en este sector
es fragmentada ya que los consumidores tienen varias alternativas para elegir
entre alguno de los gimnasios ubicados en este sector. El lider en facturacién
bajo la clasificacién de industria mencionada es el gimnasio Fit Center ubicado
en la calle Alpallana y Whymper del Centro Norte de la ciudad.

(Superintendencia de Compaiiias, 2013)

Ademas en el sector se encuentran gimnasios reconocidos como Physique,

Curves, G-netic Gym y Balance.
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2.1.2.1 Cadena de Valor

Direccion General y de Recursos Humanos

Eslabones Organizacién Interna y Tecnologia
de Apoyo

Infraestructura y Ambiente

Abastecimiento

Marketing
v Ventas
Personal

de
contacto
Sopaorte
fisico v
habilidades
Prestacion

______________________
Controlables No Controlables
TR i
e
Eslabones Primarios

Figura 4. Cadena de Valor
Tomado de (Porter, 2011)

La cadena de valor definida por Michael Porter en su libro Ventaja Competitiva
sirve para identificar cuales son las cualidades que una empresa debe tener
para generar valor a través de una ventaja competitiva. Para esto se debe
analizar en la industria de gimnasios los estabones primarios que se describen

a continuacion:

e Marketing y Ventas:

Dentro de la Industria de gimnasios la parte de Marketing y Ventas es
fundamental ya que a través de las estrategias de marketing se puede
ofrecer al mercado los beneficios de asistir a un gimnasio como por
ejemplo: reduccion de peso, tonificacion y cuidado de la salud. Esto
concluye positivamente en las ventas ya que gracias a las estrategias que
permiten dar a conocer el servicio, las personas se ven interesadas por

asistir a un gimnasio con el fin de conseguir sus objetivos individuales.
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e Personal de Contacto:

En esta industria el personal de contacto se considera el Instructor o el
profesor guia de la clase, es fundamental el buen servicio que tenga el
personal de contacto con los clientes ya que es la persona responsable
de realizar el seguimiento de las rutinas de ejercicio y es encargado de la
motivacién de las personas para que asi den su 100% a la hora de

realizar su entrenamiento.

e Soporte fisico y habilidades

Dentro de este punto, en la industria de gimnasios es muy importante
contar con maquinas de calidad que permitan a los clientes realizar su
rutina de ejercicios de forma eficiente asi como es fundamental contar con
el espacio fisico adecuado para la comodidad de los clientes y la
ventilacion dentro del lugar. El espacio fisico define la capacidad de

atencion que tiene el gimnasio.

¢ Prestacion:

Se debe ofrecer a los clientes alternativas que permitan satisfacer sus
necesidades y conseguir sus objetivos individuales, los gimnasios deben
ser flexibles en cuanto a los horarios de atencion, deben ofrecer asesorias
en alimentacion y deben tener una atencién de inicio personalizada para
identificar la necesidad especifica de cada cliente y en base a esto

recomendar una rutina acompafiada de una alimentacion adecuada.

e Clientes:

En la industria de gimnasios debe existir una sinergia entre los clientes y

el personal de contacto, ya que es aqui donde el cliente se siente

acompafado y asesorado para conseguir sus objetivos. Ademas existe
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una relacion directa entre los clientes y el soporte fisico ya que el cliente
podra realizar su rutina de ejercicios siempre y cuando las maquinas se
encuentren disponibles y acceda al espacio adecuado para su

entrenamiento.

Otros Clientes:

En esta industria el modelo de servicio determina que varios clientes
reciban el servicio en el mismo momento y en el mismo espacio fisico, ya
que existen determinados horarios en los cuales existe mayor afluencia
de clientes, principalmente antes de iniciar la jornada laboral y al finalizar
la jornada laboral tal como se indica en el capitulo de investigacién de

mercados.

Por otro lado se debe analizar los eslabones de apoyo dentro de los

cuales estan:

Direccion General de Recursos Humanos:

Es importante que la empresa esté enfocada en la motivacion de su
personal para que asi esto pueda traducirse en el buen servicio para los
clientes. El personal de contacto directo con el cliente debe mantener una
apariencia estéticamente tonificada que permita trasmitir a los clientes la

tranquilidad de que estan siendo asesorados por personal experto.

Organizacion interna y de tecnologia:

En la industria de gimnasios es importante que exista una armonia en la
organizacion interna, principalmente en lo relacionado a los horarios de
clases adicionales que se ofrezcan a los clientes ya que esto implica una
coordinacion con los profesores de dichas clases y generacion de
personal back up en el caso de inasistencia. Ademas, es importante

contar con maquinas de buena tecnologia y que los clientes puedan
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beneficiarse de la misma al realizar su rutina de ejercicios sin riesgos de
lesiones y controlando por ejemplo su ritmo cardiaco, el tiempo y la

frecuencia del ejercicio.

Infraestructura y ambiente:

En un gimnasio la infraestructura es uno de los factores mas importantes
que se debe considerar ya que determina la capacidad instalada y define
la cantidad de clientes que se puede atender, ya que en un gimnasio muy
pequefio no se puede atender grandes cantidades de personas. El
ambiente debe ser el adecuado para la comodidad del cliente. La musica
es muy importante para obtener un ambiente agradable ya que si existe
musica muy calmada el cliente no sentira una motivacion por realizar su
rutina de ejercicio con fuerza y dedicacion. Ademas se debe garantizar
que exista un correcto sistema de ventilacion que permita mantener el
espacio fisico sin malos olores. La iluminacién debe ser considerada para
que los clientes se sientan comodos, ademas se debera cuidar la

temperatura y la limpieza e higiene del lugar.

Abastecimiento:

Los gimnasios deben estar principalmente abastecidos de agua y bebidas

hidratantes.

Margen de Servicio:

El margen de servicio es el resultado positivo de todo lo expuesto
anteriormente, especialmente una buena infraestructura, buen ambiente,
maquinas de tecnologia y buena atencion por parte del personal de

contacto concluyen en el margen de servicio percibido por el cliente.

Ademas la ubicacién, las alternativas de pago, las facilidades como

parqueadero, comodidades en bafnos, duchas, lockers, toallas,
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dispensadores de agua, entre otros permiten que el cliente perciba el

margen de servicio.

2.1.3 Factores econdémicos y regulatorios

2.1.3.1 Legal

Para constituir la empresa se debe determinar la estructura legal que se
utilizara, en el caso del Gimnasio de mujeres se creara una compania limitada
la cual se habilita con un minimo de 2 socios los cuales responden Unicamente
hasta el monto de sus aportaciones individuales, las acciones no podran
cotizarse en la bolsa de valores y se puede tener maximo hasta 15 socios. El
siguiente paso a seguir es reservar un nombre, elaborar el estatuto, abrir una
cuenta de integracion en un banco y elevar a escritura publica el estatuto

social.

Para reservar el nombre se debe acudir al balcén de servicios de la
Superintendencia de Compaiias, si no existe ninguna empresa con el mismo
nombre se puede proceder, posteriormente se elaboran los estatutos que
deben estar validados y firmados por un abogado, la cuenta de integracion se
puede abrir en cualquier banco del pais en el cual se debe depositar el capital
minimo de $400 y se debe entregar una carta de los socios donde se detalle la
participacion de cada uno. Una vez que se cumplan estos requisitos se debe
elevar a escritura publica el estatuto social el cual debe estar respectivamente

notariado.

El Estatuto debe ser aprobado por la Superintendencia de Compafiias y se

debe publicar la resolucion aprobatoria en un diario nacional.

En términos generales, el impacto que generan los requisitos legales en el caso
del negocio del gimnasio de mujeres principalmente son: inversion en asesoria

legal o abogados, notaria y otros, que permitan obtener los documentos
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necesarios para poner en marcha al negocio. Por otro lado, respecto a la figura
legal elegida para el negocio, puede tener un impacto en el largo plazo ya que
en el caso de requerir financiamiento o inyeccién de capital a través de la venta

de acciones, esto no seria viable para las compainiias limitadas.
2.1.3.2 Politico

El servicio de rentas internas (SRI) solicita operar con el Régimen Unico de
Contribuyentes (RUC) con el cual se debe emitir facturas y declarar
mensualmente el Impuesto al Valor Agregado (IVA) y otras obligaciones. Para
sacar el RUC se requiere original y copias de cédula, papeleta de votacion y

planillas de agua, luz o teléfono.

Ademas se deben obtener los permisos municipales, en el caso de la ciudad de
Quito el municipio del Distrito Metropolitano de Quito solicita la obtencién de la
Licencia Metropolitana Unica para el ejercicio de Actividades Econémicas
LUAE, éste es el documento habilitante con el que el Municipio autoriza el
ejercicio de actividades econdmicas en un establecimiento determinado
ubicado en la ciudad. Este documento integra los siguientes permisos:
Permiso de funcionamiento de bomberos, rotulacién con la identificacién de la
actividad econdémica, patente municipal, certificado del ministerio de salud y del

ministerio del ambiente.

Posteriormente se debe inscribir la compania en el Registro Mercantil junto con
tres escrituras de la constitucion de la compania, la resolucion de la
Superintendencia de Companias y el certificado de inscripcion en la Direccién
Financiera del Municipio. Después se debe proceder con la afiliacion a la

camara de produccion respectiva.

Finalmente existe la obligacion de afiliar al personal al Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social (IESS) y registrarlos en el Ministerio de Relaciones Laborales.
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Con lo antes indicado, el impacto que tienen todos los requisitos politicos en el
negocio del gimnasio de mujeres son: contratacion de un contador cuando la
compania este funcionando para que se cumpla adecuadamente con las
declaraciones y pago de los impuestos ya que es muy importante cuidar la
relacion de la compafia con dichos entes, asi como garantizar el pago a tiempo
de las aportaciones al IESS de los colaboradores por parte de la persona que

tenga a cargo el manejo de la nomina.

Ademas, para garantizar que se otorguen todos los permisos necesarios para
poner en marcha al negocio, es indispensable realizar todas las adecuaciones
fisicas en el local de atencion al cliente para el cumplimiento de todas las
politicas del cuerpo de bomberos, ministerio de salud, ministerio del ambiente y

demas entidades lo cual requerira una inversion a la empresa.

Finalmente, los accionistas deben dedicar de su tiempo para realizar y
gestionar la documentacidén necesaria para inscribir al gimnasio en el Registro

Mercantil y la afiliacion del negocio en la camara correspondiente.

2.1.3.3 Econémico

La inflacion del Ecuador a Diciembre del 2014 fue del 3,67% y a Diciembre del
2013 de 2,70%. (Banco Central del Ecuador, 2013 - 2014)

Esto significa que la inflacion se incrementd en el ultimo afio lo cual es negativo
para el pais y para el negocio planteado ya que el poder adquisitivo de los

consumidores se ve afectado.

Ademas a junio del 2015 este porcentaje se ha incrementado a 4,87%, a

continuacion se detalla la tabla de inflacion:
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Tabla 11. Inflacion

FECHA VALOR
Junio-30-2015 4.87%
Mayo-31-2015 4.55%
Abril-30-2015 4.32%
Marzo-31-2015 3.76%
Febrero-28-2015 4.05%
Enero-31-2015 3.53%
Diciembre-31-2014 3.67%
Noviembre-30-2014 3.76%
Octubre-31-2014 3.98%
Septiembre-30-2014 4.19%
Agosto-31-2014 4.15%
Julio-31-2014 4.11%
Junio-30-2014 3.67%
Mayo-31-2014 3.41%
Abril-30-2014 3.23%
Marzo-31-2014 3.11%
Febrero-28-2014 2.85%
Enero-31-2014 2.92%
Diciembre-31-2013 2.70%
Noviembre-30-2013 2.30%
Octubre-31-2013 2.04%
Septiembre-30-2013 1.71%
Agosto-31-2013 2.27%
Julio-31-2013 2.39%

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2015)

Por otro lado, en la tasa de desempleo se observa un comportamiento positivo
ya que al mes Diciembre del 2013 la tasa fue de desempleo fue del 4,86% y al
mes de Diciembre del 2014 se redujo al 4,54%. (Banco Central del Ecuador,
2013 - 2014). Esta reduccién en la tasa de desempleo es positiva para el
negocio ya que mas personas pueden acceder a plazas de trabajo y asi tener

la posibilidad de pagar un gimnasio.

Ademas, este decrecimiento en la tasa de desempleo es positiva para el
Ecuador ya que existen mayor numero de ecuatorianos con empleo lo cual
aporta a la economia del pais. Sin embargo a Marzo del 2015 ha incrementado

al 4,84% es decir, casi al mismo porcentaje de Diciembre del 2013.
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A continuacion se detalla la tabla de desempleo desde el afio 2009 al 2015:

Tabla 12. Desempleo

FECHA VALOR
Marzo-31-2015 4.84%
Diciembre-31-2014 4.54%
Septiembre-30-2014 4.65%
Junio-30-2014 5.71%
Marzo-31-2014 5.60%
Diciembre-31-2013 4.86%
Septiembre-30-2013 4.55%
Junio-30-2013 4.89%
Marzo-31-2013 4.64%
Diciembre-31-2012 5.00%
Septiembre-30-2012 4.60%
Junio-30-2012 5.19%
Marzo-31-2012 4.88%
Diciembre-31-2011 5.07%
Septiembre-30-2011 5.52%
Junio-30-2011 6.36%
Marzo-31-2011 7.04%
Diciembre-31-2010 6.11%
Septiembre-30-2010 7.44%
Junio-30-2010 7.71%
Marzo-31-2010 9.09%
Diciembre-31-2009 7.93%
Septiembre-30-2009 9.06%
Junio-30-2009 8.34%

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2015)

El riesgo pais es un indicador que refleja las condiciones macroeconémicas en
las que se encuentra un pais e influye en la decision de inversién por parte de

empresas del exterior.

Al 15 de Julio del 2015 el riesgo pais de Ecuador es de 899 puntos (Banco
Central, 2015) el cual es alto en comparacién a otros paises de Latinoamérica
como Peru, México, Colombia y Chile que se encuentran entre 151 y 238
puntos. EIl unico pais de Latinoamérica que presenta un riesgo pais mas alto

que el Ecuador es Venezuela. (Cesla, 2015)



Tabla 13. Riesgo pais

FECHA
Agosto-04-2015
Agosto-03-2015
Agosto-02-2015
Agosto-01-2015
Julio-31-2015
Julio-30-2015
Julio-29-2015
Julio-28-2015
Julio-27-2015
Julio-26-2015
Julio-25-2015
Julio-24-2015
Julio-23-2015
Julio-22-2015
Julio-21-2015
Julio-20-2015
Julio-19-2015
Julio-18-2015
Julio-17-2015
Julio-16-2015
Julio-15-2015
Julio-14-2015
Julio-13-2015
Julio-12-2015
Julio-11-2015
Julio-10-2015
Julio-09-2015
Julio-08-2015
Julio-07-2015
Julio-06-2015

VALOR
988
990
980
980
980
965
971
979
975
959
959
959
948
926
909
904
895
895
895
896
899
862
851
852
852
852
865
909
894
896

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2015)
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Por otro lado, el Producto Interno Bruto del Ecuador el cual representa la

produccion de bienes y servicios de un pais ha crecido en los ultimos afnos,

este indicador crecidé un 6,4% en el 2014 en comparacion al afo 2013. Sin

embargo no crecié en un porcentaje tan alto como el 7,8% de crecimiento que

tuvo el ano 2013 vs. 2012. (Banco Central del Ecuador, 2013 - 2014)

A continuacién se detalla el PIB de los afios 2012, 2013 y 2014 distribuidos por

las diferentes industrias. Se puede observar que en 2014 las industrias que

aportaron con mayores porcentajes al PIB del Ecuador fueron Petréleo y Minas,

la construccion y el comercio, todos con porcentajes de participacion mayores

al 10% en relacion al total del producto interno bruto.
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La industria de gimnasios se encuentra incluida en la categoria de Otros

servicios la cual represento en el 2014 un 6,03% del PIB.

Tabla 14. PIB

_2012 2013 2014 PARTICIPACION INDUSTRIA 2014
Agricultura, ganaderia,
cazay silvicultura | ¢ 6,559,100 | $ 7,352,344 | $ 7,780,493 7.74%
Acuicultura y pesca de
camarén $ 461,852 | $ 493,122 | $ 620,011 0.62%)
Pesca (excepto
camarén) $ 571,485 | $ 580,705 | $ 628,609 0.63%)
Petréleo y minas $ 11,380,737 | § 11,900,041 | § 11,936,359 11.87%
Refinacion de Petréleo $ 324,755 | § 281,303 | $ 80,287 0.08%
Manufactura (excepto
refinacion de petrdleo) ¢ 10,785,495 | § 11,453,629 | § 12,484,345 12.42%
Suministro de
electricidad vaqua | $ 1,044,927 | $ 998,273 | § 1,265,659 1.26%
Construccion $ 9,421,344 | $ 10,142,954 | $ 10,704,649 10.65%
Comercio $ 9,030,758 | $ 9,802,095 | $ 10,370,231 10.31%
Alojamiento y servicios
de comida $ 1,630,026 | § 1,909,310 | § 2,146,007 2.13%
Transporte $ 3,842,729 | $ 4,075,406 | $ 4,303,075 4.28%
Correo y Comunica-
INDUSTRIAS ciones $ 1,909,762 | $ 2,005,977 | $ 2,044,389 2.03%
Actividades de servicios
financieros $ 2,754,405 | $ 2,652,582 | $ 2,838,023 2.82%
Actividades
profesionales, técnicas y
administrativas $ 5712429 | $ 6,604,166 | $ 7,531,007 7.49%
Ensefianza y Servicios
socialesydesalud | ¢ 6,943,301 | $ 7,453,974 | $ 7,940,502 7.90%
Administracién publica,
defensa; planes de
seguridad social
linatoria $ 5499779 | $ 6,135,210 | $ 6,705,873 6.67%
Servicio doméstico | § 333,711| 382,113 | § 426,652 0.42%)
Otros Servicios (2) | $ 5,348,443 | $ 5,732,601 | $ 6,064,128 6.03%)
TOTAL VALOR
AGREGADO BRUTO | ¢ 83,555,038 | $ 89,955,805 | $ 95,870,299
OTROS ELEMENTOS
DEL PIB $ 4,068,373 | $ 4,516,875 | § 4,672,874 4.65%
PIB $ 87,623,411 | % 94,472,680 | $ 100,543,173
CRECIMIENTO 7.8% 6.4%

Tomado de (Banco Central del Ecuador, 2014)

Los impacto de los factores econdmicos en el negocio del gimnasio de mujeres

son principalmente los siguientes: al operar en un mercado donde existe

inflacién, quiere decir que tanto los clientes como los colaboradores y la

compania se ven afectados ya que reducen su nivel adquisitivo debido a que

los precios suben y las personas pueden comprar menos si sus salarios no son

incrementados en la misma proporcion. Es por esto que existe un impacto en el

negocio, ya que los accionistas deben considerar un incremento en sueldos y
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salarios acorde a la inflacibn para cuidar la calidad de vida de sus
colaboradores. Asi como se debe incrementar el precio de la mensualidad del

gimnasio.

Por otro lado, se debe considerar que el gimnasio estaria operando en un
mercado donde el riesgo pais es alto lo cual reduce la inversion exterior lo cual
impacta en el pais en general, asi como la tasa de desempleo la cual afecta a
las ventas de los negocios, ya que si las personas se quedan sin trabajo
reducen de forma importante los gastos que no son de primera necesidad,
como el caso de un gimnasio. Es por esto que el crecimiento de esta tasa si
puede llegar a impactar al negocio por lo cual es importante contar con

estrategias que permitan fidelizar a los clientes.

2.1.3.4 Social

De acuerdo al censo del ano 2010, la poblacion de Ecuador es de 14.483.499
con una tasa de 1,9 de crecimiento poblacional. Los niveles socioecondmicos

en los que se encuentran estas personas se describen a continuacion:

1,2%

C+

22,8%

Figura 5. Encuesta de Estratificacion del Nivel Socioecondémico
Tomado de (INEC, 2011)
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En el nivel de estrato A, se encuentra el 1,9% de la poblacion. Las
caracteristicas de este estrato son: Disponen de bienes como refrigeradora,
televisiones a color, 2 vehiculos, el 99% tiene servicio a internet y 4 celulares.
El jefe de hogar tiene un nivel de instruccion superior y el 79% dispone de

seguro de salud privado.

En el nivel de estrato B, se encuentra el 11,2% de la poblacion. Las
caracteristicas de este estrato son: Disponen de bienes como refrigeradora,
televisiones a color, 1 vehiculo, el 81% tiene servicio a internet y 3 celulares. El
jefe de hogar tiene un nivel de instruccidén superior y el 47% dispone de seguro

de salud privado.

En el nivel de estrato C+, se encuentra el 22,8% de la poblacion. Las
caracteristicas de este estrato son: Disponen de bienes como refrigeradora,
televisiones a color, el 39% tiene servicio a internet y 2 celulares. El jefe de
hogar tiene un nivel de instruccién secundaria y el 20% dispone de seguro de

salud privado.

En el nivel de estrato C-, se encuentra el 49,3% de la poblacion. Las
caracteristicas de este estrato son: Disponen de bienes como refrigeradora, 1
televisién a color y 2 celulares. El jefe de hogar tiene un nivel de instruccién

primaria y el 6% dispone de seguro de salud privado.

En el nivel de estrato C-, se encuentra el 49,3% de la poblacién. Las
caracteristicas de este estrato son: Disponen de bienes como refrigeradora, 1
television a color y 2 celulares. El jefe de hogar tiene un nivel de instruccién

primaria y el 6% dispone de seguro de salud privado.

En el nivel de estrato D, se encuentra el 14,9% de la poblacion. Las
caracteristicas de este estrato son: Menos del 43% dispone de refrigeradora,
solo el 31% de los hogares tiene bafio con ducha, tienen una televisién a color
y un celular. El jefe de hogar tiene un nivel de instruccion primaria y solo el

11% dispone de afiliacion al IESS.
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Por otro lado, de acuerdo al Ministerio de Relaciones Laborales el sueldo
béasico unificado al 2015 es de $354,00 que en comparacion al 2014 crecié en
$14.

Respecto a la composicion de la poblacién a junio del 2015, tal como indica la
figura a continuacion, a nivel urbano el 70,71% de la poblacién total esta en
edad de trabajar. De estas personas el 63,71% se encuentra econdmicamente
activa. (INEC, 2015)

Ademas en el pais, el 94,42% de la poblacion econdmicamente activa tiene

empleo.

Composicion de la poblacion: Total urbano

Durante junio 2015, a nivel urbano se tiene:
*De la poblacién total, el 70,71% esta en edad de trabajar
*El 63,71% de la poblacién en edad de trabajar se encuentra econdmicamente activa.
*De la poblacién econdmicamente activa, el 94,42% tienen empleo.

Composicion Poblaciéon Total Compaosicion PET

un-2015

26,29%

70,71% 63,71%

54,42%
= W PEA PEI
Menores de 15 afios MPET M Ocupados ™ Desocupados

PET= Poblacidn en edad de trabajar, PEA= Poblacién econdmicamente activa, PEI= Poblacién econdmicamente inactiva.

Figura 6. Composicion de la poblacion
Tomado de (INEC, 2015)

Por otro lado, si se analiza la poblacion con empleo por género, se identifica
que al mes de Junio del 2015 la tasa de empleo para el género femenino es
2,04% menor que la tasa de empleo de los hombres. Esta informacién permite
determinar que existen oportunidades para el negocio planteado ya que en los
horarios en los cuales el jefe de hogar trabaja, la mujer podria asistir al

gimnasio en compainiia de sus nifios.
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En la figura a continuacion se puede observar la evolucion de este indicador
desde Diciembre del 2008 a Junio del 2015.

Poblacién con Empleo por sexo: Total nacional

Entre junio 2014 y junio 2015, la tasa de empleo global disminuye en 0,01 puntos
porcentuales para las mujeres y aumenta en 0,38 puntos porcentuales para los

hombres.
] IO o I664% 9673% I SOEME
miss% 95.91% w53t
94,83% —2,04
95,13%  95,13%  9511%
o
° 94,43% 94,63%  9456% g4 349 94,33%

ISLEB% 91,61%

Dic-08 Dic-09 Dic-10 Dic-11 Dic-12 Dic-13 Mar-14 Jun-14 Sep-14 Dic-14 Mar-15 Jun-15

=+=Hombre =E=Mujer

La tasa de Empleo global para las mujeres es 2,04 puntos porcentuales menor que la
de los hombres. Esta diferencia es estadisticamente significativa.

Figura 7. Poblacion con empleo por sexo
Tomado de (INEC, 2015)

Respecto a las horas de trabajo a la semana tambien existe una diferencia
entre géneros. A junio del 2015 se observa que los hombres trabajan en
promedio 41 horas a la semana mientras que las mujeres registran menos

tiempo con un promedio de 35 horas a la semana.

Horas de trabajo a la semana: Total nacional

Para junio 2015, se registra alrededor de 41 horas de trabajo a la semana para los
hombres en promedio, 35 horas a la semana para las mujeres.

Sexo

Periodo Hombre Mujer
Dic-08 45:02 38:16
Dic-09 43:56 38:08
Dic-10 43:44 38:17
Dic-11 43:29 37:24
Dic-12 42:29 37:44
Dic-13 42:48 37:08
Mar-14 41:15 35:29
Jun-14 42:05 37:04
Sep-14 41:33 35:32
Dic-14 41:49 35:54
Mar-15 41:23 35:05
Jun-15 41:47 35:10

Nota: Se realiza el anélisis para el total de empleados mayores de 15 afios. Se consideran las horas efectivas, que
corresponden a las horas efectivamente trabajadas en la semana de referencia.

Figura 8. Horas de trabajo a la semana
Tomado de (INEC, 2015)
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Adicionalmente los resultados de la canasta basica familiar de la ciudad de

Quito a Julio del 2015 se detallan a continuacion.

Con esta informacion se puede observar que la canasta basica familiar en la

ciudad de Quito tiene un costo de $689,45 con un encarecimiento mensual de

0.13.

Tabla 15. Canasta familiar

No. Encarecimiento | Costo Actual en| Distribucién del | Restriccién en el consumo
Orden Grupos y Subgrupos de Consumo Mensual Délares ingreso actual
En Délares |% del Costo
1 TOTAL 0.13 689.45 660.80 28.65 4.16
2 ALIMENTOS Y BEBIDAS -0.15 242.02 234.84 7.18 1.04
3 Cereales y derivados -0.75 59.11 58.99 0.12 0.02
4 Carne y preparaciones 0.39 41.02 40.71 0.31 0.04
5 Pescados y mariscos 5.07 13.66 13.20 0.46 0.07
6 Grasas y aceites comestibles 0.62 10.99 10.82 0.18 0.03
7 Leche, productos lacteos y huevos -2.65 30.97 30.62 0.35 0.05
8 Verduras frescas -2.61 14.90 12.72 2.19 0.32
9 Tubérculos y derivados 9.48 15.03 14.93 0.10 0.01
10 Leguminosas y derivados -0.22 4.96 3.48 1.48 0.22
11 Frutas frescas -5.38 12.42 10.86 1.56 0.23
12 Azucar, sal y condimentos -2.96 11.04 11.01 0.02 0.00
13 Café, té y bebidas gaseosas 3.23 5.80 5.56 0.23 0.03
14  Otros productos alimenticios 0.00 2.18 2.05 0.13 0.02
15 Alim. y beb. consumidas fuera del 0.00 19.93 19.88 0.05 0.01
16  VIVIENDA 0.22 177.34 175.83 1.51 0.22
17 ALQUILER -0.14 144.39 144.39 0.00 *
18 Alumbrado y combustible 0.00 14.51 14.51 0.00 *
19 Lavado y mantenimiento 3.76 16.62 16.33 0.29 0.04
20 Otros artefactos del hogar 0.00 1.81 0.60 1.22 0.18
21  INDUMENTARIA -1.29 57.48 40.06 17.42 2.53
22 Telas, hechurasy accesorios 0.00 4.79 3.24 1.55 0.23
23 Ropa confeccionada hombre -0.85 29.22 24.19 5.03 0.73
24 Ropa confeccionada mujer -2.38 20.56 11.01 9.55 1.39
25 Servicio de limpieza 0.00 2.90 1.62 1.28 0.19
26  MISCELANEOS 0.75 212.62 210.07 2.55 0.37
27 Cuidado de la salud -0.06 95.25 94.24 1.01 0.15
28 Cuidado y articulos personales 0.30 15.88 15.07 0.82 0.12
29 Recreo, material de lectura 6.36 26.76 26.42 0.35 0.05
30 Tabaco 0.00 26.62 26.58 0.04 0.01
31  Educacién 0.00 19.04 18.71 0.33 0.05
32 Transporte 0.00 29.06 29.06 0.00 *
Alquiler corresponde a un departamento
* La restriccion en el consumo no afecta a los articulos: sal, alquiler, energia eléctrica, gas, agua, matricula secundaria y bus
urbano.

Tomado de (INEC, 2015)
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El impacto de los factores sociales es positivo para el negocio del gimnasio de
mujeres ya que en el caso de la canasta basica, el cuidado de la salud esta

incluido y realizar deporte o ejercicio es parte de cuidar la salud.

Por otro lado, si se analiza la tasa de desempleo solo del género femenino es
inferior a la del género masculino, lo cual es positivo para el negocio ya que se
reducen los riesgos de que las personas puedan abandonar el servicio por
desempleo. Asi como las horas que las mujeres trabajan son inferiores a las
del género masculino lo cual puede traducirse en un impacto positivo para el

gimnasio ya que las mujeres disponen de mas tiempo para esta actividad.

2.1.4 Canales de distribucion

El canal de distribucién que utilizara el gimnasio de mujeres sera el local de

atencion al publico, el cual se describe el en el capitulo 6.

En la industria de Gimnasios no existen intermediarios para la venta, la forma
en la cual los clientes reciben este servicio es de forma directa. Los clientes se
acercan al gimnasio y tras realizan el pago de su inscripcion mas su pago
mensual estan listos para recibir el servicio de acuerdo a las condiciones
contratadas. Este canal de venta se considera como positivo para el negocio ya
que se tiene contacto directo con el cliente lo cual permite conocer sus
necesidades, cambios en gustos y preferencias, entre otras que aportan al

negocio para la toma de decisiones.

Dentro de este negocio la materia prima se considera las maquinas para la
operacion de un gimnasio, asi como las bebidas hidratantes que se

comercializan en los mismos.

Ademas es indispensable contar con el equipamiento necesario para el
desarrollo de las clases, como por ejemplo: Colchonetas, pelotas, pesas

individuales, entre otras.
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Figura 9. Las 5 Fuerzas de Porter
Tomado de (Porter, 2009)

2.1.5.1 Amenaza de Ingreso de nuevos competidores

Para determinar la intensidad de esta amenaza se deben considerar los 7

puntos mencionados a continuacion (Porter, 2009)

e Economias de escala

En el caso de los gimnasios no es necesario aplicar este concepto ya que
al ser un servicio que se otorga directamente en las instalaciones, existe
una limitacion de espacio fisico, ademas en esta industria no existe

produccion en volumen de un producto.
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¢ Diferenciacién del producto

Para el analisis de la diferenciacion del producto o servicio, se toma en
cuenta la siguiente afirmacién “las empresas ya establecidas gozan de
identificacibn de marca y lealtad de los consumidores, obtenidas por
medio de la publicidad, el servicio al cliente, las diferencias de productos,
o simplemente por el hecho de haber sido las primeras en entrar a la
industria.” (Porter, 2009, p. 49)

En el centro norte de la ciudad de Quito, los gimnasios mas grandes
encontrados bajo el método de observacion son Physique, Balance, Fit
Center, Curves y G-netic Gym. Estos competidores llevan algunos afios
en el mercado y de acuerdo al focus group realizado, son los gimnasios
con mayor posicionamiento en este sector, por lo cual cuentan con

clientes que pueden ser leales a las marcas antes mencionadas.

Por este motivo el plan de negocio de un gimnasio de mujeres con una
guarderia incluida y el servicio de clases adicionales innovadoras, busca
diferenciarse ofreciéndole al mercado un servicio que esta enfocado a un

nicho especifico el cual ha sido desatendido por estos gimnasios.

De esta manera la estrategia no sera arrebatarle clientes a estos grandes
gimnasios evitando la alta inversion en publicidad que esto implicaria, por
el contrario, la estrategia del gimnasio de mujeres estara enfocada hacia
llegar a mujeres que quieren realizar ejercicio pero actualmente no lo
realizan por factores como el cuidado de sus hijos o las molestias que
causa en ciertas mujeres el entrenamiento en el mismo lugar con el
género masculino tal como se evidencia en el capitulo 3 de investigacion

de mercados.

Gracias a esta estrategia el gimnasio no se enfrentaria directamente con
sus competidores por sus clientes actuales sino que a través de su

estrategia de enfoque y diferenciacién atenderia a otro segmento.
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e Requisitos de capital

El requisito de capital en la industria de gimnasios es una barrera de
entrada baja ya que por las caracteristicas de su servicio no requiere
mantener un inventario constante de produccion o crédito directo al
cliente. En este negocio, el capital de trabajo se requiere para cubrir los
costos variables y fijos asi como los gastos que demanda la operacion
como el caso del pago de servicios basicos, sueldos y salarios, stock de

bebidas, entre otros.

Estos costos y gastos se cubren en base a los pagos de los clientes, los
mismos que se receptan a través de los siguientes medios: efectivo o
cheque, tarjetas de crédito, débito de cuentas de ahorros o corriente o

pago con tarjetas de débito.

El maximo tiempo dentro del cual el gimnasio recibe el dinero es de 48
horas, por esto el capital de trabajo es un factor que considerado como

una barrera de entrada baja.

Respecto a la inversion que se requiere para la apertura de un gimnasio
existen diversas alternativas ya que la inversién depende de la calidad de
las maquinas y del equipamiento que se le quiera dar al gimnasio asi
como su ubicacion fisica y la adecuacion del lugar. La inversion es

considerada como una barrera de entrada con intensidad media.

e Costos cambiantes

En esta industria los costos pueden ser cambiantes al inicio del negocio
cuando se requiere la inversion inicial ya que debido a politicas
gubernamentales es posible que se apliquen incrementos en impuestos a
la importacion de maquinas para la operacién de gimnasios tal como ha

sucedido en nuestro pais en los ultimos afos. Lo cual puede afectar a la
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inversion inicial con un incremento en el valor, por esto se considera como

una barrera media.

Respecto a los costos cambiantes para la operacion de un gimnasio
después de su apertura y sin considerar la inversion inicial, se considera
como baja ya que los posibles incrementos en los costos o gastos pueden
darse en los sueldos, incremento en precio de bebidas, incremento en
precio de arriendo, servicios basicos, entre otros. Sin embargo son
costos y gastos que pueden incrementar no de forma frecuente sino de

manera eventual.

Acceso a los canales de distribucion

El canal de distribucidon evaluado en el caso de la industria de gimnasios
es el lugar donde esta ubicado, ya que es un servicio que se otorga
directamente en el lugar de funcionamiento. Tomando en cuenta los
resultados de la investigacion de mercado, uno de los factores de éxito de
un gimnasio es su ubicacidn por esto se considera éste punto como una
barrera de entrada alta en la industria debido a que existe cierto grado de
dificultad para encontrar un lugar adecuado y con las caracteristicas
necesarias para el funcionamiento de un gimnasio ya que se requiere
amplio espacio fisico, parqueaderos, facilidades para adecuacién de
duchas, bafos, lockers, espacio para clases, entre otros, los cuales

dificultan a los posibles nuevos competidores el acceso a la industria.

Desventajas en costo independientes de las economias de escala

Para el caso de los gimnasios este factor es considerado como una
barrera de entrada baja ya que existen muy pocas desventajas en costos.
Como se menciono anteriormente es posible que existan incrementos en
determinados gastos o costos como incrementos en arriendos, politicas
que afecten a sueldos y salarios, variaciones en costos de bebidas

hidratantes, mantenimiento de maquinas, incremento en servicios
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basicos, entre otros. Sin embargo son incrementos que pueden ser
eventuales no frecuentes. Practicamente no existen costos u ahorro en
funcién de la materia prima o subsidios ya que no son parte del giro del

negocio.

¢ Politica gubernamental

Respecto a la politica gubernamental se considera como una barrera de
entrada media debido a los impuestos y aranceles que se aplica a las
maquinas importadas necesarias para el funcionamiento de un gimnasio,
sin embargo se puede utilizar también maquinas nacionales que reducen
este impacto. Por otro lado existen otras politicas que dificultan la
apertura de un gimnasio como la adecuacién fisica que se requiere para
obtener los permisos de funcionamiento como la adaptacién de un lugar
para disponer de salidas de emergencia, permisos del ministerio de salud,

entre otros.

e Conclusion:

Tomando en cuenta los 7 factores antes analizados se considera a la

Amenaza de entrada de nuevos competidores con una intensidad media.

2.1.5.2 Intensidad de Rivalidad entre competidores

Para determinar la intensidad de la rivalidad entre los competidores de
gimnasios del centro norte de la ciudad de Quito se considera la siguiente
afirmacion “la rivalidad entre los competidores adopta estrategias conocidas
para alcanzar una posicion, recurriendo a la competencia de precios, las
guerras de publicidad, la introduccidn de productos y un mejor servicio o
garantias a los clientes. La rivalidad se debe a que uno o mas competidores se
sienten presionados o ven la oportunidad de mejorar su posicion” (Porter, 2009,
p. 58)
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Por esto, tomando en cuenta el comportamiento de los gimnasios ubicados en
este sector se determina que la rivalidad entre los competidores es “cortés o
caballerosa” (Porter, 2009, p. 59) ya que no existe una competencia desleal en
base a precios inestables. Las camparas publicitarias que los gimnasios mas
grandes del sector realizan, estan enfocadas hacia atraer clientes de su
segmento o que vivan o trabajen dentro del sector de influencia. Por ejemplo
Physique busca atraer a clientes del segmento medio alto y alto, asi como

Curves trata de atraer a mujeres que vivan o trabajen en el sector.

Ademas de acuerdo a las entrevistas a expertos expuestas en el capitulo 3 de
investigaciéon de mercados, no existe una guerra de precios en esta industria ya
que los clientes se vuelven de cierta manera leales a los gimnasios por
determinados factores como la ubicacion, servicio de instructores, amigos con
los cuales realizan su entrenamiento, equipamiento, entre otros. Los cuales
causan que el movimiento de clientes entre distintos gimnasios sea

relativamente de un porcentaje pequefio.

El crecimiento en numero de clientes es lento en los gimnasios cuando se llega
a una utilizacién del 100% de su capacidad instalada ya que para obtener un
incremento el numero de clientes se requiere también un crecimiento en el
espacio fisico. La limitacién que los gimnasios tienen para tener crecimientos
importantes es el espacio fisico del que pueden disponer. Por esto también

existen pocos riesgos de guerras de precios entre los gimnasios del sector.

En cuanto al numero de gimnasios que operan dentro del sector centro norte
de la ciudad bajo la clasificacion CllU4 R9311.02 corresponde a una cantidad
de 17. Si se realiza una comparacion de esta cantidad versus el numero de
habitantes en este sector correspondiente a: 168.472 personas, y el espacio
fisico del cual dispone cada gimnasio se puede determinar que no existe en

cantidad, un numero excesivo de competidores.

El crecimiento es lento en el sector industrial ya que para incrementar el

numero de clientes que un gimnasio pueda tener esto implica que su capacidad
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fisica se lo permita. La limitacion que los gimnasios tienen para tener

crecimientos importantes es el espacio fisico del que pueden disponer.

Por otro lado, tomando en cuenta el concepto de “ausencia de diferenciacién o
costos cambiantes” (Porter, 2009, p. 60) bajo el método de observacion se
encontré que existen pocos diferenciadores en los gimnasios del sector. Los
principales son su ubicacion, oferta de clases adicionales complementarias a la
rutina y otros servicios como piscina, sauna, turco, entre otros. Sin embargo no
se evidenci6 bajo este método un fuerte diferenciador entre el uno u el otro ya
que la oferta de servicios es muy similar. Uno de los que ofrece mayor
diferenciacion es Curves, el cual estd enfocado solo a mujeres y no se realiza

entrenamiento con pesas sino rutinas de ejercicio de 30 minutos.

Ademas se han creado otro tipo de servicios para realizar deporte o ejercicio
como el caso del Crossfit o el Poledance. Estas disciplinas ofrecen servicios
diferenciadores en comparacion a un gimnasio tradicional ya que no se utilizan
maquinas. En el caso del Crossfit se realizan entrenamientos sin pausas de
ejercicios funcionales y de alta intensidad con el uso del peso del mismo
cuerpo. En el caso del pole dance es un baile en barra en el cual se aplica

fuerza y resistencia y se realiza ejercicio utilizando el peso del mismo cuerpo.

Por otro lado, en el caso de esta industria existe una barrera sélida de salida,
de acuerdo a la siguiente afirmacién “ Activos especializados: los activos
sumamente especializados de la industria o ubicacion ofrecen bajos valores de
liquidacion o altos costes de transferencia o de conversién” (Porter, 2009, p.
61) si aplica para el caso de los gimnasios ya que vender todas las maquinas
que se utilizan para el funcionamiento de un gimnasio podria dificultarse por el

tiempo de uso de las mismas y por la especializacidon de las mismas.

e Conclusion:

Tomando en cuenta lo expuesto anteriormente se determina que la

intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes es media.
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2.1.5.3 Amenaza de productos o servicios sustitutos

Para determinar la amenaza de productos o servicios sustitutos, se considera
la siguiente afirmacién: “los productos sustitutivos limitan los rendimientos
potenciales de un sector industrial, pues imponen un techo a los precios que
pueden cobrarse rentablemente en él. Cuanto mas atractiva sea la opcion de
precios que ofrecen los productos sustitutivos, mayor sera el margen de
utilidad.” (Porter, 2009, p. 64)

En el caso de los gimnasios uno de los principales productos sustitutos en el
Ecuador el es Crossfit tal como lo indica el reconocido canal de television
Teleamazonas: “Los deportes se diversifican y la nueva tendencia en Ecuador

es practicar Crossfit” (Teleamazonas, 2015)

Esta es una actividad deportiva que esta en crecimiento en nuestro pais y es
considerada como una actividad distinta de un gimnasio ya que no se
encuentran maquinas bien alineadas ni las personas utilizan las mejores licras
o trajes deportivos. En el crossfit se realizan ejercicios de alta intensidad en
cortos periodos de tiempo. Se considera como uno de los principales servicios
sustitutos ya que la mayoria de personas que realizan esta actividad se
encuentran entre los 22 y 35 afios de edad. En los centros de crossfit se
realizan actividades deportivas con pesas, anillas, llantas, mancuernas, barras
y cajas y los instructores realizan constantes gritos de apoyo. (EI Comercio,
2013)

La inversion que aproximadamente se requiere para un centro de crossfit es
aproximadamente de $35.000 tal como lo menciona Max Escobar, propietario
de Crossfit Culture en la entrevista realizada por la revista lideres. (Revista

Lideres, s.f)

Sin embargo, como menciona la comunidad Fitness Ecuador “en el Crossfit se

conocen muchas historias y testimonios de personas que han salido de
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pandillas, alcohol y drogas” ya que la dinamica en esta actividad son
entrenamientos fuertes que incluyen correr, cargar, saltar, trepar y empuijar.

(Comunidad Fitness Ecuador, s.f.)

Respecto a los precios, el rango de las mensualidades de los centros de
Crossfit se encuentran entre 50 y 100 ddlares mensuales (Comunidad Fitness

Ecuador, s.f.) muy similar a las mensualidades de un gimnasio tradicional.

Tomando en cuenta los precios, esta disciplina no tendria una ventaja en precio
en relacion a un gimnasio, sin embargo si podria recuperar mas rapido su
inversion ya que los precios de las maquinas necesarias para la operacion de
un gimnasio ascienden a los 35.000 dolares, sobre todo cuando las mismas
son importadas. En el plan financiero en el capitulo 10, se detalla la inversién

necesaria para el equipamiento del gimnasio de mujeres.

En relacion a lo indicado anteriormente se puede determinar que el Crossfit si
es un servicio sustituto a un gimnasio, sin embargo depende de cada persona
de las preferencias de cada persona, la eleccion entre uno de estos 2 servicios.
De acuerdo a lo que indica el Diario el Universo en la entrevista realizada a 2
expertos, Roberto Granda propietario del gimnasio Power Gym Factory vy
Carlos Andrade Burgos propietario del Crossfit Guayaquil concluyen en que la
diferencia radica en el propdsito que desee alcanzar la persona ya que en
crossfit las personas ganan fuerza, técnica y flexibilidad mientras que en un
gimnasio se obtiene mayor musculatura, reduccién de peso y tonificacion. (El
Universo, 2013)

Por otro lado en nuestro pais también se encuentra la alternativa de realizar
ejercicio a través del Pole Dance, principalmente en las mujeres. Tal como lo
indica Efe Katie Marie, instructora de Polistic en la entrevista realizada por el
Diario el universo, el pole dance “Se ha vuelto una tendencia de ejercicio no
solamente porque es mas divertido sino que es una gran herramienta de
acondicionamiento para tus brazos, tus abdominales, tu trasero y tus piernas".
(El Universo, 2010)
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Esta disciplina busca que las mujeres se apropien de los movimientos
realizados y se sientan bellas y sexys. El pole dance se estd sacando de los
clubes nocturnos para volverlo una forma de ejercicio. La instructora de Polistic
menciona que "Las mujeres llegan muy nerviosas y la forma en que las
ayudamos es creando un ambiente en que no hay una energia competitiva o
prejuicios, con instructoras que trabajan como en una terapia de movimiento
corporal para identificar cual es el tipo de movimiento con el que en se sientan
mas comodas" y ademas que el objetivo es que el pole dance logre convertirse
en una actividad tan conocida como el yoga y la bailoterapia ofertandolo para
personas que no se sientan comodas con las rutinas de un gimnasio. (El
Universo, 2010)

El pole dance es mas conocido como el baile del tubo y es una disciplina que
en la cual se tonifican los brazos, las piernas y el abdomen. En la ciudad de
Quito principalmente esta disciplina es realizada en su gran mayoria por
mujeres, debido la sensualidad que este tipo de deporte requiere. (El
Comercio, 2015)

Ademas, Marianella Almendra propietaria de ML Poledance indica en la
entrevista realizada por la revista familia, que esta disciplina “se conoce en el
mundo como un arte que combina la danza y gimnasia” y que no solo tiene
beneficios fisicos sino también que también permite incrementar el autoestima
perdiendo la verguenza eliminando inseguridades e inhibiciones. En esta
disciplina se utiliza muy poca ropa como un short pequefio y un top. Estas 2
prendas son suficientes para realizar este ejercicio ya que se requiere de

mucha piel visible para la fijacién al tubo. (Revista Familia, s.f.)

Adicionalmente se debe considerar también a otros servicios sustitutos como el
pilates, kangoojump, jiujitsu, yoga, bailoterapia, spinning, tae bo, entre otros;
muchos de estos se ofrecen como parte de las clases adicionales en los
gimnasios. Sin embargo existen establecimientos que ofertan estos servicios
fuera de los gimnasios tradicionales y se consideran sustitutos ya que no

requieren de maquinas o pesas.
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A pesar de que existen servicios sustitutos a los gimnasios, bajo el método de
observacion se identifico que en el centro norte de la ciudad de Quito, los

gimnasios disponen de mayor cantidad de clientes que los servicios sustitutos.

e Conclusion:

Tomando en cuenta lo expuesto anteriormente se determina que la

amenaza de servicios sustitutos existentes es media.

2.1.5.4 Poder de Negociacion de los clientes

Para determinar el poder de negociacion de los clientes se toman en cuenta la
siguiente afirmacion: “El poder de negociacion de los grupos importantes de
clientes depende del numero de caracteristicas de su situacion de mercado y
del valor relativo de su compra en relacién con la industria global” (Porter,
2009, p. 66)

e Concentracion de ventas (“el grupo esta concentrado o compra grandes

volumenes en relacion con las ventas del proveedor” (Porter, 2009, p. 66)

Para el caso de la industria de gimnasios y el plan de negocio de un
gimnasio de mujeres, no existen clientes que contraten el servicio en
volumen. Las ventas se realizan a clientes individuales por lo cual este
riesgo es controlado. En las negociaciones que se realizan con empresas
grandes, se ofertan precios mas bajos sin embargo el cliente individual es
el que realiza el pago del servicio. Tomando en cuenta este factor no
existen clientes que representen porcentajes importantes de las ventas

sino que cada cliente aporta el mismo porcentaje a las ventas.

e Porcentaje de compras de determinados clientes a la industria “los
productos que compra el grupo a la industria representan una parte
considerable de los costes o de las adquisiciones que realiza” (Porter,
2009, p. 66)
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Tomando en cuenta que los clientes de los gimnasios son personas
naturales o clientes individuales, se analizan los resultados de la
Encuesta de Ingresos y Gastos (INEC, 2011-2012) y se concluye que los
ecuatorianos destinan a esta actividad entre el 3,8% y el 8,4% de sus
ingresos. Es por esto que esta actividad no representa una parte muy
grande de las adquisiciones que realiza individualmente como el caso de
alimentos y bebidas no alcohdlicas, el cual representa el 24,4% de sus

gastos.

Productos o servicios indiferenciados (“Los productos que el grupo
adquiere en la industria son estandar o indiferenciados” (Porter, 2009, p.
66)

En la industria de gimnasios principalmente los que se encuentran
ubicados en el centro norte de la ciudad de Quito, existen beneficios
similares ofertados por parte de los actores del mercado hacia los
clientes. Como se menciono anteriormente, las principales diferencias
encontradas bajo el método de observacion son factores como la
ubicacion, equipamiento y servicios adicionales como el uso de piscina,
sauna y turco. Por este motivo si el cliente llegara a sentirse incomodo en
determinado gimnasio podria cambiar facilmente a otro que le ofrezca

beneficios similares.

Sin embargo el plan de negocio de gimnasio de mujeres, con clases
adicionales innovadoras y el servicio de guarderia incluida busca ofrecerle
al mercado un servicio diferente que actualmente no se puede encontrar.
De esta manera esta fuerza podria ser controlada ya que el cliente que
busque obtener los mismos beneficios tendria que pagar en 2 o 3 lugares

distintos.
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¢ Beneficios (“el grupo obtiene bajos beneficios”) (Porter, 2009, p. 66)

Respecto a los beneficios, en la industria de gimnasios el cliente recibe
varios beneficios por el mismo precio. Recibe el servicio de un instructor,
nutricionista, clases adicionales, control y seguimiento de su rutina de
ejercicios. Bajo el plan de negocio propuesto recibiria ademas el servicio
de guarderia incluida, parqueadero, financiamiento a través de tarjetas de
crédito, envio de boletines con informacion y tips de ejercicios y salud.
Ademas recibe beneficios agregados como el control de estrés, mejor
autoestima, mantenerse en forma y saludable. Por este motivo se
considera que en este tipo de negocios, los clientes reciben varios

beneficios.

e Amenaza de integracién hacia atras (“Los clientes representan una

seria amenaza contra la integracion hacia atras”) (Porter, 2009, p. 67)

En el caso de los clientes de los gimnasios si existe una amenaza de
integracion hacia atras ya que los mismos podrian comprar las maquinas
y realizar el ejercicio en sus casas, sin embargo para que esto suceda, los
clientes requeririan de un capital importante para la compra de maquinas
y deberian disponer del espacio adecuado en sus hogares para la
colocaciéon de las mismas; deberian contratar por separado los servicios
de un instructor y nutricionista, asi como la contratacion de una profesora
o de una guarderia. Por otro lado perderian el beneficio de las clases
adicionales y si quisieran recibirlas seria necesario contratar este servicio
por separado o realizarlo en sus casas con apoyo de un profesional en la
disciplina. Finalmente se pierde también el beneficio del seguimiento y

control constante de la rutina.

¢ Informacioén (“El grupo tiene toda la informacion”) (Porter, 2009, p. 67)

En el caso de los clientes de los gimnasios se puede determinar que no

conocen a la perfeccidn los costos que tiene la industria ni su demanda,
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de modo que el grupo de clientes no dispone de toda la informacion para

obtener un poder de negociacién elevado.

e Conclusion:

Tomando en cuenta lo expuesto anteriormente se determina que el poder

de negociacién de los clientes es medio.

2.1.5.5 Poder de Negociacioén de los proveedores

Los principales proveedores que los gimnasios requieren son proveedores que
ofrecen servicios de mantenimiento y renovacion de maquinas, servicios de
limpieza y guardiania, bebidas hidratantes, servicios basicos como agua, luz,

teléfono, entre otros.

Al existir en el mercado varios proveedores que ofrecen los mismos servicios y
al no requerir de volumenes importantes, esto permite que los servicios de los
proveedores puedan ser suplidos por otras empresas que ofrezcan al gimnasio

los mismos beneficios.

e Conclusion:

Tomando en cuenta lo expuesto anteriormente se determina que el poder

de negociacion de los proveedores es bajo.

2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DEL NEGOCIO

2.21 Laideay el modelo de negocio

El plan de negocio propone un gimnasio de mujeres con una guarderia incluida
para nifios entre 2 y 5 afos que incluya también el servicio de clases
adicionales no tradicionales como pole dance, kangoo jump y danza arabe vy

ademas esté complementado con el servicio de nutricionista.
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Se propone que el gimnasio de mujeres se enfoque en el centro norte de la
ciudad de Quito donde se encuentran las parroquias Ihaquito, Belisario
Quevedo, Rumipamba, Jipijapa y Mariscal Sucre. Su ubicacién seria en la
parroquia lhaquito debido a que de las cinco parroquias, en ésta existe la

mayor cantidad de mujeres entre los 20 y los 44 afos de edad. (INEC, 2010)

Este negocio se plantea debido a las tendencias actuales que existen, las
cuales causan que las mujeres deseen verse bien, mantenerse con un peso
adecuado y saludable; ademas tomando en cuenta que los ejercicios y el
entrenamiento que las mujeres deben realizar son distintos a los de un hombre.
Las mujeres por su condicion anatémica y fisica deben realizar ejercicios

especializados para mantener la estética de su género.

Ademas de esto, tal como se indica en el capitulo 3 de investigacion de
mercados, es importante considerar que en una cultura como la ecuatoriana,
las mujeres constantemente se sienten observadas, mas aun cuando se trata
de su figura o de su apariencia fisica. Para muchas mujeres es incomodo

realizar su rutina de ejercicios en el mismo lugar que se encuentran hombres.

Tras realizar la investigacion de mercados, se evidencidé que existe una
combinacion de factores que incomodan a las mujeres a la hora de entrenar en
un gimnasio mixto. El principal factor indica que las mujeres se sienten
observadas mientras realizan ejercicio lo cual les causa incomodidad; seguido
de que en un gimnasio mixto no existe una especializacion de ejercicios para

mujeres.

Al estar rodeada de hombres en el mismo espacio, muchas mujeres se sienten
incobmodas al realizar su rutina por miedo a sentirse criticadas ya que estan en
un lugar en el cual los tacones, el maquillaje y el cabello arreglado no son

adecuados.
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Por otro lado, en el focus group se identificé que el olor que presentan los
gimnasios mixtos incomoda a las mujeres ya que los hombres por su condicién
sudan en un mayor porcentaje, ademas se enfocan en ejercitar con mayor
fuerza determinadas partes del cuerpo como los brazos y la espalda, dentro de
las cuales las rutinas de ejercicio implican un levantamiento de pesas mayor
que el peso con el cual una mujer se ejercita. Esto implica que las mujeres
perciban cierta incomodidad en este espacio ya que no esta adecuado

especificamente para el beneficio de la mujer.

Por otro lado se pudo identificar que muchas mujeres quisieran asistir a un
gimnasio pero no pueden hacerlo por el tiempo que demanda el cuidado de sus

hijos principalmente en edades inferiores a los 5 afios.

Dentro de la ciudad de Quito, especificamente en el centro norte de la ciudad
unicamente existe una marca de gimnasios de mujeres, denominado
comercialmente como “Curves”. En este sector existen 5 franquicias, sin
embargo tras la entrevista realizada con la administradora general de la marca,
se identificé que este gimnasio se especializa en realizar rutinas en un circuito
interactivo dentro del cual las maquinas de un gimnasio tradicional no existen.
Ademas de acuerdo a lo comentado por la administradora, un porcentaje
grande de sus clientes corresponde a mujeres mayores que asisten a éste

gimnasio principalmente por el cuidado de su salud.

Por otro lado, en el focus group se identifico que existen mujeres que pagan
por el servicio de un gimnasio y adicionalmente lo complementan con clases de
pole dance, danza arabe o kangoo jump, lo cual implica un doble gasto. En las
encuestas realizadas en el capitulo de investigacion de mercados se identifico
que las mujeres respondieron positivamente a complementar su rutina de
ejercicios con este tipo de clases que normalmente no se ofrecen por

gimnasios del sector.

Por los motivos indicados, un gimnasio de mujeres que ofrezca el servicio de

guarderia y clases adicionales no tradicionales, permitiria acceder a un océano
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azul en el cual se busca dejar a un lado a la competencia ampliando el
mercado a través de la innovacién, ya que el objetivo no es arrebatarle una
participacion de mercado a los competidores en la industria, por el contrario se
busca atraer a esas mujeres que actualmente no realizan ejercicio por el
tiempo que demanda el cuidado de sus hijos y ademas atraer a mujeres que no
necesariamente tengan hijos pero que busquen mayor especializacién en sus

ejercicios 0 que no se sienten comodas en el entrenamiento con hombres.

Esto permitiria un crecimiento en el mercado e incrementar el numero de
clientes en la industria sin necesidad de entrar a competir en un océano rojo
donde todos ofrecen el mismo servicio sin entregarle al cliente un valor

agregado o ventaja frente a la competencia.

En este caso, el enfoque en un nicho determinado permitiria especializar al
gimnasio con las necesidades del mismo, enfocandose asi en mejoras

continuas exclusivas para este tipo de mujeres.

2.2.2 Estructura legal de la empresa

El gimnasio de mujeres utilizara la estructura de una compaiia de
responsabilidad limitada, la cual se habilita con un minimo de 2 socios los
cuales responden unicamente hasta el monto de sus aportaciones individuales,
las acciones no podran cotizarse en la bolsa de valores y se puede tener
maximo hasta 15 socios. El siguiente paso a seguir es reservar un nombre, el
mismo que se registrara en el IEPI (Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual), elaborar el estatuto, abrir una cuenta de integracién en un banco y

elevar a escritura publica el estatuto social.

Para reservar el nombre se debe acudir al balcon de servicios de la
Superintendencia de Compaiias, si no existe ninguna empresa con el mismo
nombre se puede proceder, posteriormente se elaboran los estatutos que

deben estar validados y firmados por un abogado, la cuenta de integracion se
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puede abrir en cualquier banco del pais en el cual se debe depositar el capital
minimo de USD 400.00 y se debe entregar una carta de los socios donde se
detalle la participacion de cada uno. Una vez que se cumplan estos requisitos
se debe elevar a escritura publica el estatuto social el cual debe estar

respectivamente notariado.

El Estatuto debe ser aprobado por la Superintendencia de Compafiias y se

debe publicar la resolucion aprobatoria en un diario nacional.

Los datos a registrar son:

Tabla 16. Descripcion de la constitucién legal de la empresa

Tipo Compania de Responsabilidad Limitada
Razon Social Arguello Villota Elvia Carolina
Representante Legal Arguello Villota Elvia Carolina

Socios Arguello Carolina, Villota Ana
Actividad econdmica principal Actividades de Gimnasio

2.2.3 Mision, Vision y Objetivos

2.2.3.1 Mision

“Somos un gimnasio para mujeres de la ciudad de Quito enfocado a satisfacer
la necesidad de cuidar la salud y ejercitarse, apoyamos a nuestras clientes
hacia el cumplimiento de sus objetivos a través de técnicas especificas que
mejoren su estética y salud desarrollando un plan nutricional personalizado y
una rutina de ejercicio especializada para el género. Pensando en el bienestar
de las madres, ofrecemos una guarderia para nifios entre 2 y 5 afos.
Motivamos y recompensamos a nuestros colaboradores con base en el
desempefio acorde a una operacion eficiente que genere la rentabilidad
esperada de los accionistas y el crecimiento sostenido de la compafia.
Compartimos la obligacion de cuidar y mantener el medio ambiente a través del

ahorro y uso adecuado de los recursos”
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2.2.3.2 Vision

“Ser el gimnasio de mujeres mas destacado de la ciudad de Quito hasta el
2021, ofreciendo a nuestras clientes el cumplimiento de sus objetivos a través
técnicas que mejoren su estética y salud preocupandonos por su bienestar
fisica y emocional, siendo reconocidos por otorgar servicios adicionales de

calidad acorde a las necesidades de nuestras clientes”

2.2.3.3 Objetivos

Objetivos Financieros

Tabla 17. Objetivos financieros

Objetivos Financieros
Mediano Plazo

Corto Plazo Largo Plazo

Alcanzar en el primer
afo ventas minimas
de USD 200.000

Alcanzar en el tercer
afo ventas minimas de
USD 300.000

Alcanzar en el quinto
afio ventas minimas de
USD 420.000

Alcanzar hasta el
segundo afo una
utilidad neta minima
USD 12.000

Alcanzar en el tercer
ano una utilidad neta
minima USD 30.000

Alcanzar en el quinto
ano una utilidad neta
minima USD 100.000

Alcanzar en el primer
ano una cantidad de
185 clientes

Alcanzar en el tercer
ano una cantidad de
252 clientes

Alcanzar en el quinto
ano una cantidad de
319 clientes mensuales
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Objetivos Estratégicos

Tabla 18. Objetivos estratégicos

Objetivos Estratégicos
Corto Plazo Mediano Plazo Largo Plazo

Obtener 2 auspicios hasta
el 5to afo, el primero de
bebidas deportivas y el
segundo de ropa deportiva
con el fin de realizar
actividades comerciales
que fortalezcan a la marca
a traves de la exposicion
con estos aliados. Ejemplos
de aliados: Coca Cola 'y
marathon

Posicionarse hasta el
tercer afio en el centro
norte de la ciudad de Quito
como el gimnasio de
mujeres lider del sector a
traves de inversion en
estrategias de publicidad y
promocion en el sector

Implementar en el primer
afo los 8 tipos de clases
adicionales mas
importantes: Pilates,
Zumba, Bailoterapia, yoga,
poledance, danza arabe,
trx y kangoo jump

Planificar hasta el 5to afo
una carrera deportiva en la
cual se exponga la marca y

se destinen los fondos en
actividades sociales con el

fin de dar a conocer a la

marca de forma masiva y

que sea reconocida a
traves de esta actividad de
responsabilidad social

Realizar en el primer afio
una alianza con una tarjeta
de crédito con la cual se
realice una campana de
comunicacion hacia su
base de datos con el fin de
posicionar a la marca y
atraer clientes

Realizar hasta el 3er afio
una alianza estratégica con
una guarderia o centro
infantil reconocido con el
fin de utilizar su marca en
la guarderia interna del
gimnasio

2.3 EL PRODUCTO Y/O SERVICIO

El servicio propuesto es un gimnasio de mujeres ubicado en la parroquia
IARaquito del centro norte de la ciudad de Quito el cual tiene como valor
agregado un servicio de guarderia para nifos entre 2 y 5 afios de edad.
Ademas el servicio es complementado con clases adicionales no tradicionales
como pole dance, kangoo kump, yoga, danza arabe, entre otras y el servicio de

nutricionista. Este servicio ofrece la mezcla de varias actividades dentro del
mismo paquete.

El segmento son las mujeres entre 20 y 44 afos de edad de las cinco
parroquias ubicadas en el centro norte de la ciudad de Quito, el cual
corresponde a 37,345 mujeres. Esta cantidad corresponde al 22% de
habitantes de las 5 parroquias. (INEC, 2010)
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El nombre propuesto para el gimnasio es Gym4Life y su slogan es “cambia tu
vida”. El numero 4 representa: Gimnasio, Clases, Nutricion y Guarderia. Y su

nombre significa “un gimnasio para tu vida”

El logo propuesto para la marca es el siguiente:

GYM B Life GYMB Life

Figura 10. Logo

El gimnasio contara con las maquinas necesarias para el entrenamiento
corporal y la asesoria permanente de instructoras que guien a las clientes en
su rutina de ejercicios. Ademas se ofrecera el servicio de nutricionista y clases
adicionales como complemento a la rutina de ejercicios. El detalle de clases y

sus horarios se describe en el capitulo 6 de operaciones.

Los colores que se utilizaran en el gimnasio seran el azul y el rosado por el

significado de los mismos.

El color rosado significa femenino e inocente y atrae a las mujeres por ser un
color alegre y vivo, mientras que el color azul transmite calma y confianza asi

como frescura y juventud. (Wikipedia, s.f.)

El gimnasio tendra en su interior decoracion que incentive a las mujeres a
cuidar su salud a través del ejercicio y de una buena alimentacion. No se
fomentara exclusivamente el cuerpo perfecto, sino que la estrategia de
comunicacion interna estara enfocada a mantener una buena figura a través de

una combinacion adecuada de ejercicios y dieta.
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2.4 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

2.4.1 Estrategia de ingreso al mercado

Para el gimnasio de mujeres se aplicaran 2 estrategias de ingreso al mercado,
la primera es la estrategia de enfoque y la segunda es la estrategia de
diferenciacion (Porter, 1982, pp. 56-59)

La estrategia de enfoque se utilizara con el fin de satisfacer las necesidades de
un nicho especifico, ya que el negocio estad enfocado en mujeres que vivan en
el centro norte de la ciudad de Quito y que busquen especializar su rutina con
ejercicios especificos para mujeres, ademas se orienta hacia las mujeres que
prefieren realizar ejercicio solo entre el género y por otro lado el servicio busca
atraer a mujeres que tengan hijos entre 2 y 5 afos para que puedan dejarlos en

la guarderia del gimnasio mientras realizan su rutina.

Ademas se aplica la estrategia de diferenciacion ya que éste es un servicio
diferente a lo que se encuentra actualmente en el mercado, ya que ningun
gimnasio en la ciudad ofrece un entrenamiento con maquinas exclusivo para

mujeres, con clases no tradicionales, nutricionista y guarderia.

Una de las ventajas de utilizar estas estrategias es “la empresa que logra una
alta segmentacién también estda en condiciones de alcanzar rendimientos
mayores al promedio de su sector industrial” (Porter, 1982, p. 59) lo cual
permitiria al gimnasio de mujeres incrementar el precio de su servicio ya que
ofrece beneficios diferentes a los actuales y esta enfocado en un nicho que
valora los mismos. De esta manera se puede obtener una rentabilidad mayor a

la que perciben los demas actores de la industria.

A través de estas estrategias se reduce la amenaza de que las clientes elijan
un servicio sustituto ya que para satisfacer su necesidad deberian buscar al

menos dos establecimientos, el uno en el cual puedan realizar su rutina de
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ejercicios y el otro; un lugar en el cual puedan dejar a sus hijos especificamente
en el horario en el cual pueden realizar su entrenamiento; o en el caso de
mujeres sin hijos deberian buscar otro establecimiento que ofrezca las clases

no tradicionales o servicio de nutricionista.

Con estas estrategias se busca obtener un margen de utilidad a través de la
especializacion en un segmento que valore el servicio y esté dispuesto a pagar

un valor mayor por el mismo.

2.4.2 Estrategia de crecimiento

Se utilizara la estrategia intensa de desarrollo del producto (Kotler, 2012, p. 98),
la cual busca aumentar las ventas a través de la modificacion o mejora de los
productos o servicios actuales de la empresa, ya que a través de esta
estrategia se analiza lo que esta haciendo actualmente la industria y se realiza
una mejorara en el servicio, introduciendo al mercado esta nueva empresa la
cual se enfoca a un nicho especifico, a través de la mejora de los servicios
como las clases no tradicionales, nutricionista, y guarderia. Esto en beneficio y

con el fin de exceder la satisfaccion de las necesidades de la mujer.

Para el caso del gimnasio de mujeres, se plantea ademas realizar una mejora o
modificacion importante en los servicios después del afio 5 cuando los
accionistas hayan recuperado la inversion y obtenido algun margen de

ganancia.

La modificacidn que se plantea para el negocio después de este tiempo es
aperturar la linea de gimnasio de nifios ademas de la guarderia, asi la oferta de
valor hacia las madres seria realizar su entrenamiento y ademas los nifios
podrian divertirse realizando ejercicio. Las madres que no deseen esta

alternativa podrian continuar con el servicio de guarderia solamente.
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Antes de incluir esta nueva linea al gimnasio, la empresa realizaria una
investigaciéon de mercado para evaluar la viabilidad, inversidbn necesaria y sus

beneficios econdmicos.

Tomando en cuenta que esta estrategia se plantea después del afio 5, no se
considera el impacto en el plan financiero del capitulo 10 ni en el plan de
marketing del capitulo 4 ya que todos los impactos y costos deben derivarse de
la investigacién de mercado y la factibilidad de este desarrollo que busca un

crecimiento del negocio.

2.5 ANALISIS FODA

Para realizar el analisis FODA se tomaron en cuenta los factores internos como
los recursos tangibles e intangibles que tiene internamente la empresa y los
factores externos que se encuentran en el analisis del macro entorno: Analisis
PEST vy las 5 fuerzas de Michael Porter.
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2.5.1 Matriz FODA

Tabla 19. Matriz FODA

Fortalezas Debilidades

Unico gimnasio en la ciudad de Quito enfocado a
mujeres y entrenamiento con maquinas y pesas, con

Fi servicios adicionales como guarderia y clases . . . . .
L . Por los servicios que el gimnasio ofrece tiene costos mas
adicionales no tradicionales D1 ) )
elevados que otros gimnasios
2 Ubicacion Central: Shyris y el Telegrafo. Facil acceso,
parqueaderos, exposicion en calle principal
F3 Personal altamente calificado D2 Limitacion de recursos econémicos
Alianzas estratégicas con empresas que otorgan
F4 beneficios en servicios complementarios como D3 Limitacion d io fisi
alimentacién sana y ropa deportiva Imitacion de espacio fisico
F5 Alternativas en planes de financiamiento
F6 Variedad y altenativas de dlases adicionales D4 El servicio de guarderia |nclu.|d.a incrementa el precio del
servicio
E7 Pioneros en el servicio Fie guarderia |np!mda y inclusion D5 No tiene posicionamiento en el mercado
de clases adicionales no tradicionales

F8 Se cuenta con un nombre registrado en el IEPI y que

no se puede copiar D6 Falta de experiencia en la industria
F9 Se cuenta con maquinas con tecnologia de punta

Oportunidades Amenazas

o1 La industria esta en crecimiento A1 Alternativas de servicios sustitutos

02 El segmento planteado se encuentra desatendido

Posible reaccion por parte de la competencia y oferta de

A2 L o
03 Cantidad importante de mujeres con perfi potencial que servicios similares
viven en el sector propuesto
04 La industria ofrecg un margen de rentabilidad A3 Cambio en gustos o preferencias de los clientes
importante
o5 Las personas que viven en el sector planteado tienen el Ad Recesién econémica

nivel adquisitivo para pagar el servicio

Los ecuatorianos destinan hasta el 8% de sus ingresos

06 a este tipo de servicios A5 Inflacion y reduccion de capacidad adquisitiva en el
o7 No existen negocios con caracteristicas iguales en el segmento
sector planteado
o8 Las tendencias del cuidaQo_estético y salud estan en
crecimiento
. A6 Requerimiento de local de arrendamiento
09 Hay demanda en el mercado por el servicio de

gimnasios y de clases adicionales no tradicionales

Adicionalmente para determinar estrategias y acciones a seguir para
aprovechar las oportunidades y reducir las amenazas asi como aprovechar las
fortalezas y disminuir las debilidades, se realiza el cruce FO-DO-FA-DA

detallado a continuacion.



2.5.2 Estrategias FODA

Tabla 20. Cruces de la matriz FODA

JLUA

Oportunidades
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o1

La industria esta en crecimiento

Fortalezas

Debilidades

Unico gimnasio en la ciudad de Quito enfocado a
mujeres y entrenamiento con maquinas y pesas, con

F1 L - s
servicios adicionales como guarderia y clases

Por los servicios que el gimnasio ofrece

adicionales no tradicionales D1 tiene costos mas elevados que otros
gimnasios
F2 Ubicacién Central: Shyris y el Telegrafo. Facil acceso,
parqueaderos, exposicion en calle principal
F3 Personal altamente calificado D2 Limitacién de recursos econémicos
Alianzas estratégicas con empresas que otorgan
F4 beneficios en servicios complementarios como o o
alimentacion sana y ropa deportiva D3 Limitacion de espacio fisico
F5 Alternativas en planes de financiamiento
N . . El servicio de guarderia incluida

F6 Variedad y alternativas de clases adicionales D4 g

incrementa el precio del servicio

Pioneros en el servicio de guarderia incluida y inclusién

F7 . . D5| No tiene posicionamiento en el mercado
de clases adicionales no tradicionales
F8 Se cuenta con un nombre registrado en el IEPI y que
no se puede copiar D6 Falta de experiencia en la industria
F9 Se cuenta con maquinas con tecnologia de punta
O DO

ESTRATEGIAS OFENSIVAS

ESTRATEGIAS DE
ADAPTACION/REORIENTACION

02

El segmento planteado se encuentra desatendido

F1+ O1 + O2 + O7 + F8: Se ofertaran los servicios

03

Cantidad importante de mujeres con perfil potencial que

viven en el sector propuesto

04

La industria ofrece un margen de rentabilidad
importante

05

Las personas que viven en el sector planteado tienen el

nivel adquisitivo para pagar el servicio

Los ecuatorianos destinan hasta el 8% de sus ingresos

del gimnasio de mujeres y sus valores agregados a
traves de diferentes canales de comunicacién
enfocados al segmento que se encuentra
desantendido

03+ F2 + O5: Realizar una camparia de
comunicacion en la zona, en la cual se destaque la
ventaja de la ubicacion central y beneficios por el

D1 +D4+ O4: Realizar un analisis
exhaustivo de los procesos con el fin de
reducir los costos y aprovechar el margen
de rentabilidad que ofrece la empresa.
D2+05+06 : Incentivar a traves de tarifas
preferenciales, el pago en efectivo o
cheque con el fin de obtener flujo con

06 N g mismo precio .
a este tipo de servicios P . . menos costos y aprovechar el nivel
- - — [F6+F7+09: Posicionar a la marca como pionera en adquisitivo del segmento
o7 No existen negocios con caracteristicas iguales en el |sarvicios de guarderia y clases adicionales no q 9 i
sector planteado . D5+ D6 + O3+ O8 + O7: Buscar asesoria
tradicionales para atraer a la demanda - " .
F5+06: Ofrecer al segmento las diferentes de expertos en la industria y realizar un
08 Las tendencias del cuidafio‘estético y salud estan en mwas de pago gon ol fin de que puedan pacar plan de lanzamiento y posicionamiento de
crecimiento " pag 1in de que p Pagar |1, marca en el sector
en comodas cuotas el servicio D3 + O1: Mantener una distribucion
F9+08 + F3 Destacar dentro de la oferta al mercado |, . . . -
p - L adecuada del gimnasio con las maquinas
. la tecnologia de las maquinas y el personal calificado . .
09 Hay demanda en el mercado por el servicio de con el que cuenta el gimnasio v los beneficios para el necesarias para satisfacer la demanda
gimnasios y de clases adicionales no tradicionales X q g L. y p
cuidado de su salud y su estéitca.
Amenazas A DA
A1 Alternativas de servicios sustitutos ESTRATEGIAS DEFENSIVAS ESTRATEGIAS DE SOBREVIVENCIA
Posible reaccion por parte de la competencia y oferta
A2 . . . = . .
de servicios similares F1 + A1: Realizar campafas de posicionamiento en
| segmento con el fin de fortalecer la marca y
A3 Cambio en gustos o preferencias de los clientes  Jreducir la posible afectacion de servicios sustitutos ~|D5+A1: Realizar una fuerte camparia de
A3 +F6: Realizar investigaciones de mercado con las|posicionamiento en el segmento con el fin
A4 Recesion economica clientes a fin de identificar posibles cambios en de obtener esta ventaja frente a los
necesidades, gustos y preferencias y adaptar al sutitutos.
» " ) - negocio frente a las mismas D4+A4+AS5: Ofrecer al mercado la
Inflacién y reduccion de capacidad adquisitiva en el " . — N
A5 segmento F2 + A6: Realizar un contrato con el arrendatario a Jposibilidad de contratar el servicio sin
un periodo de 10 afos con clausulas que penalicen [Jguarderia y solo contratar el gimnasio.
su incumplimiento A6+D6: Tras estar en el largo plazo en la
F4 +A2: Fortalecer la relacion con los aliados industria buscar alternativas de un local
o . estrategicos con el fin de exponer a la marca en propio.
A6 Requerimiento de local de arrendamiento

conjunto y reducir los riesgos de una reaccion de la
competencia
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3. CAPITULO lIl. INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

El presente capitulo tiene como objetivo identificar las necesidades reales que
las mujeres tienen al realizar ejercicio o asistir a un gimnasio. Los métodos

utilizados son: Entrevistas con Expertos, Focus Group y Encuestas.

3.1 ENTREVISTAS CON EXPERTOS

Para tener un mayor conocimiento respecto a la industria y al mercado de
gimnasios se realizd entrevistas a personas importantes e influyentes de los
siguientes gimnasios ubicados en el centro norte de la ciudad de Quito:
CURVES y G-NETIC GYM

3.1.1 Temas tratados

e Tendencias respecto a realizar ejercicio y la salud

¢ Necesidades y motivos por los cuales una persona realiza ejercicio
¢ Participacion de género y sus entrenamientos

e Competencia directa e indirecta y fidelidad de los clientes

¢ Inversion y precios. Afectacion por impuestos

e Oferta y demanda

¢ Clases adicionales y horarios de atencion

e Factores criticos de éxito

e Numero de clientes y renovacion de membresias

e Servicios adicionales de bebidas y nutricionista

e Tiempos de entrenamiento por persona y a la semana

e Personal y su modelo de contratacion

o Perfil de clientes potenciales de un gimnasio y definir si tienen hijos
e Temporalidades o ciclos

e Promociones y fidelizacion

e Mercado y barreras de entrada

¢ Analisis del Negocio de gimnasio de mujeres con guarderia
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e Entrevista Curves

Entrevistada: Marcela Andrade

Cargo: Administradora General

La marca Curves es una franquicia americana denominada como el
primer lugar Fitness solo para mujeres. Tiene 15 locales en la ciudad de

Quito y 9 en Guayaquil.

Gracias a la informacion otorgada por la Administradora, se concluyé que
el principal factor por el cual las personas realizan ejercicio hoy en dia es
con el objetivo de mantener y cuidar su salud debido a que los médicos
recomiendan realizar ejercicio para controlar el estrés. En el caso de las

mujeres el ejercicio les ayuda a elevar su autoestima.

Por otro lado se identificé que las mujeres jovenes realizan ejercicio para
mejorar o mantener su estética o figura y las mujeres mayores a 45 afos
buscan realizar esta actividad con el fin de sentirse mejor con ellas

mismas y mas saludables.

Respecto al numero de clientes y segmento al que apunta Curves, la
marca maneja un numero mayor a 300 mujeres por local y su segmento
se encuentra entre mujeres de 12 a 80 afnos de edad, sin embargo la
mayoria de las clientes que entrenan en este gimnasio tiene entre 35y 65

anos.

El género femenino busca ejercitar unicamente abdomen y cintura, a
pesar de esto el servicio de Curves esta enfocado en un circuito en el cual
se trabaja todo el cuerpo. Todas las mujeres en este gimnasio realizan la
misma rutina, en la que se combina la clase dictada por el instructor y el

entrenamiento en las maquinas hidraulicas sin levantamiento de pesas.
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En promedio las personas van al gimnasio 3 veces por semana y la
principal oferta de Curves incluye un entrenamiento de 30 minutos en el

cual se queman entre 300 y 500 calorias.

Respecto a las tarifas, Curves tiene un precio de USD 59.00 ddlares
mensuales mas una inscripcion de USD 45.00 vitalicia. Ademas la
administradora concluyé que el rango de precios de los gimnasios en el
centro norte de la ciudad esta entre USD 60.00 y USD 80.00 mensuales y

que no existe una guerra de precios entre los competidores.

A pesar de que existen otras formas de hacer ejercicio como el Crossfit y
el Kamgoo Jump, Curves no los considera como una competencia en su
segmento ya que éste tipo de ejercicio es realizado por adolescentes y
mujeres de hasta 25 afos, de esta edad en adelante las mujeres prefieren

realizar ejercicio en un gimnasio mas tradicional.

Las clases con mas demanda son zumba y bailoterapia debido a la
energia y diversion que tienen. Asimismo se concluye que el principal
motivo por el cual las mujeres prefieren realizar ejercicio entre ellas es
debido a que no necesitan estar arregladas o perfectamente vestidas para
su entrenamiento ya que no hay hombres en el lugar. Esto les permite
sentirse mas comodas; ademas el olor es otro factor determinante por el
cual las mujeres prefieren entrenar entre ellas debido a que en los
gimnasios mixtos los hombres sudan en mayor cantidad, lo cual genera

mal olor incomodando a las mujeres.

Adicionalmente se destacd que la demanda de personas que desean
realizar ejercicio esta incrementando en nuestra ciudad, debido a que la
tendencia de mantenerse en forma y verse estéticamente bien esta
creciendo, asi mismo como la conciencia de la importancia de realizar

ejercicio para mantenerse saludable.
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En promedio, las mujeres que realizan ejercicio por mas de 3 meses
generan un habito, lo cual permite que se mantengan en el gimnasio por
mayor tiempo. Ademas el género femenino es mas leal y fiel
manteniéndose firme al entrenamiento en el gimnasio por afios y luchan
por conseguir su objetivo hasta el final mientras que los hombres tienden
a aburrirse con mayor frecuencia. Aproximadamente el 80% de las

mujeres renueva sus membresias.

Se resalto que los propietarios de la marca en Estados Unidos, abrieron
un gimnasio exclusivamente para hombres con el nombre de Cats, sin
embargo este concepto no funciono debido a que el género masculino

prefiere un espacio para realizar su entrenamiento también con mujeres.

Respecto a los factores de éxito mas determinantes de un gimnasio son el
ambiente y la ubicacion ya que son las condiciones mas valoradas por los

clientes al momento de elegir entre una empresa u otra.

La figura de contratacion que recomiendan son instructores de planta y no
por horas. Curves tiene 3 instructores para aproximadamente 300
clientes mensuales, sugieren tener al menos 1 instructor por cada 100
clientes. Adicionalmente la administradora de la marca indico que un
gimnasio puede funcionar con tres personas adicionales a los
instructores, una que se encargue de la parte administrativa, otra con las
funciones de recepcion y ventas y finalmente una persona encargada

permanentemente del area de limpieza.

Por otro lado se concluye que el ejercicio debe ser complementado con
una buena alimentacion, por lo cual un gimnasio debe ofrecer un servicio
de nutricionista. Los horarios con mayor demanda en la industria de
gimnasios son: En la mafana de 6 am a 8:30 am y en la tarde de 5:30 pm

a8pm.
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Finalmente la administradora considera que si existen barreras de entrada
en el mercado de gimnasios, principalmente debido a la competencia que
existe, ademas considera que no tienen éxito los gimnasios muy
pequefos sino que los de mayor triunfo han sido los que se han
destacado por realizar una investigacion de mercado y han ofertado

servicios de calidad a través de una inversion importante.

Entrevista G-netic Gym

Entrevistado: Pablo Jara

Cargo: Propietario

La marca G-netic Gym corresponde a uno de los gimnasios mas grandes
del centro norte de Quito. Disponen de un solo local en el cual manejan

hasta 2000 clientes por mes y 500 clientes diarios.

Se menciond que desde un inicio, los hombres eran los que estaban mas
interesados por asistir a un gimnasio sin embargo esta tendencia ha
cambiado ya que hoy por hoy son mas las mujeres que estan interesadas
por realizar una rutina de ejercicios. Uno de los motivos mas importantes
por los cuales las mujeres iniciaron con esta necesidad fue por bienestar

fisico y salud.

Anteriormente la mujer buscaba mejorar su apariencia fisica a través de
operaciones estéticas, hoy en dia las mujeres buscan tener una buena
figura a través del ejercicio, por esto el propietario comenté que se ha
evidenciado un crecimiento entre el 15% y 20% de mujeres que asisten a
un gimnasio. Incluso en éste gimnasio el 70% de clientes son de género

femenino y solo el 30% de género masculino.

Ademas del 100% de mujeres que asisten a este gimnasio, al menos el

30% asiste al gimnasio a entrenar con sus hijas mayores de edad.
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Respecto a las mujeres que tienen hijos pequefios se concluyd que pocas
realizan ejercicio debido a la coordinacion que requieren para el cuidado

de sus hijos en casa.

Respecto a las rutinas de ejercicio, el experto considera que tanto
hombres como mujeres deben realizar ejercicios de rutina distintos ya que
sus cuerpos no son los mismos. Los hombres generalmente buscan tener
espaldas y brazos mas anchos y fuertes, y las mujeres buscan trabajar

gluteos, piernas, abdomen y cintura.

La tendencia de verse bien, tener una dieta sana y cuidar la salud, ha ido
incrementando en los ultimos afos y el propietario considera que esto va
a mantenerse en el tiempo lo cual es una oportunidad de negocio. Por
este motivo, se han creado otras formas de hacer ejercicio como el Trx,
Crossfit, Krop, entre otros, los cuales buscan atraer a mas hacia realizar

ejercicio.

En cuanto a éste tipo de clases, no se considera que el Crossfit, el
Kangoo Jump y los tipos de ejercicio que no se realizan en un gimnasio
sean una competencia directa, sin embargo si son una alternativa para los
clientes. Principalmente los clientes eligen entre uno u otro por sus

gustos y preferencias.

El primer motivo por el cual las mujeres realizan ejercicio es debido a que
desean mejorar su figura, reducir peso y tonificarla. Y el segundo motivo

es el de cuidar la salud y mantenerse saludable.

En promedio las mujeres asisten al gimnasio 4 dias a la semana y

combinan su rutina de ejercicios con clases adicionales.

Existen varios gimnasios en Quito pero muchos no ofrecen buen servicio

a los clientes ni cuentan con la infraestructura, personal capacitado o



67

maquinas necesarias, por esto existen gimnasios desde 30 dodlares
mensuales, sin embargo lo que se encuentran en el centro norte de quito
y ofrecen servicios de calidad a los clientes el precio se encuentra en el

rango de 70 hasta 90 dolares mensuales.

El 75% de las personas renuevan sus membresias anuales y en promedio
se mantienen 3 afos en el mismo, una de las principales razones por las
cuales las personas renuevan sus membresias anuales es por los lazos
de amistad que se crean en los gimnasios. El realizar una rutina de
ejercicios en un lugar donde se puede compartir con amigos permite que
las personas sean mas fieles a un gimnasio en especifico asi como la

buena relacion que tengan con su instructor.

El mayor rango de edad que tiene mas demanda por realizar ejercicio

esta entre los 25 a 40 afos de edad.

Los principales factores de éxito de un gimnasio son: limpieza constante,
atencion del personal y las instalaciones adecuadas y cémodas para el
cliente. Ademas del servicio de nutricionista, con el fin de complementar

la rutina de ejercicio y apoyar al cumplimiento de los objetivos del cliente.

Los horarios de mayor demanda son de 6 a 8:30 am y en la tarde de 5:30
a 8 de la noche. La mejor figura para contratacion de instructores es de

planta debido a su horario de atencién.

Respecto a las temporalidades, se indico que en el primer trimestre del
ano, existe una demanda mayor por parte de los clientes ya que inician el
afio con un objetivo nuevo y esto incrementa la afluencia durante estos

meses.

Las principales barreras de entrada para un gimnasio nuevo son la

ubicacién y la inversion requerida, ya que uno de los principales factores
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de éxito de un gimnasio es donde es su ubicacion y su equipamiento. El
monto aproximado de inversion de un gimnasio en nuestra ciudad es de
150.000 dodlares. Y las maquinas deben ser renovadas en promedio entre

6y 8 anos.

3.1.2 Focus Group

En el grupo focal participaron 9 mujeres de la ciudad de Quito con distintos
perfiles, el rango de edades de las asistentes fue entre los 23 y 40 anos de
edad, algunas de ellas viven en el centro norte de Quito y otras en los valles.
Se invitaron a mujeres de distintas partes de la ciudad para identificar si el

mercado meta podria llegar a ser fuera del centro norte de la ciudad.

Todas las mujeres pertenecen a un nivel socio econémico medio y medio alto,
ademas se invitaron a madres y también a mujeres solteras sin hijos con el fin

de buscar respuestas desde cada cliente potencial.

Dentro de la reunién se trataron los siguientes temas:

¢ Principales causas o motivos por los cuales realizan ejercicio.

e Gustos y preferencias.

o Obijetivos al realizar ejercicio.

e Comportamiento frente a gimnasio mixto o de mujeres.

e Factores mas valorados de un gimnasio.

o Clases adicionales con mayor demanda.

e Precios.

e Frecuencia de asistencia al gimnasio.

e Valoracion de servicios adicionales como nutricionista y guarderia.
e Causas por las cuales no realizan ejercicio.

e Sugerencias y recomendaciones para la guarderia.
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3.1.3 Resultados

Seis de las nueve participantes si realizan ejercicio, la mayoria de ellas en un
gimnasio mixto como Fit Center, G- netic Gym y Physique. Realizan su
entrenamiento en maquinas y lo complementan con clases adicionales. Las
clases mas demandadas son Pilates y Zumba o Bailoterapia ya que pueden

divertirse y distraerse asi como reducir el estreés.

Algunas de las mujeres de grupo ademas de realizar su rutina de ejercicios en
el gimnasio, también asisten a clases de danza arabe y pole dance ya que sus
gimnasios no les ofrecen este tipo de clases. En promedio asisten tres veces a

la semana al gimnasio y se quedan entre una y dos horas en el mismo.

Respecto al entrenamiento en el mismo lugar con hombres, las asistentes
concluyeron que en ocasiones se sienten observadas debido a las prendas
ajustadas que utilizan en su entrenamiento y por el movimiento corporal que
ocasiona el realizar ejercicio. Por este motivo, en las clases como pole dance y

danza arabe no se permite la presencia de hombres.

Ademas el entrenamiento en el mismo lugar donde estan hombres causa mal
olor dentro de los gimnasios y esto incomoda a las mujeres ya que ellas son
mas cuidadosas al mantener limpias las maquinas que utilizan para realizar

ejercicio.

El asistir a un gimnasio mixto crea ademas que las mujeres inconscientemente
asistan a este lugar cuidando su apariencia fisica por el hecho de que estan

hombres en el mismo lugar y existe temor de ser criticadas.

Respecto a la parte social, se concluyé que a muchas parejas no les satisface
la idea de que sus esposas o novias realicen su rutina de ejercicios en un
gimnasio mixto donde se encuentran mas hombres, por lo cual prefieren el

entrenamiento solo entre mujeres.



70

Respecto a los horarios con mayor demanda son: en la mafiana entre las 6:30
y las 8:00 de la manana, a media tarde entre 3:00 y 5:00 pm y a partir de las 6
de la tarde. La principal causa por la cual asisten en estos horarios es por sus

horarios laborales o estudios.

El comportamiento de las mujeres tras realizar ejercicio por algun tiempo les
genera un habito en sus vidas y se convierte en parte de su rutina del dia a dia,
causando que éste servicio se mantenga en el tiempo y no se contrate por

poCOoS meses.

Las principales necesidades por las cuales las mujeres realizan ejercicio son:
Mantener su figura sin tener que someterse a dietas estrictas, tonificar su

cuerpo y conservar su salud.

Ademas, asistir a un gimnasio ayuda a las mujeres a mejorar su autoestima
debido al cambio en sus cuerpos y esto se complementa con un incremento en

energia y un mejor descanso al dormir.

En el caso de las madres comentaron que después de tener hijos, el cuerpo no
se mantiene estéticamente igual y que realizan ejercicio con el fin de bajar de

peso.

Las principales caracteristicas que las mujeres buscan en un gimnasio son:
equipamiento de maquinas, limpieza, ambiente y musica, gente de su mismo
nivel socioecondmico, ubicacion y parqueaderos, temperatura, clases

complementarias y asesoria nutricional.

Se recomendod la inclusion de clases fuera de lo tradicional como Pole Dance,

Kangoo Jump y Danza Arabe por las cuales podrian pagar un valor adicional.

Respecto a la musica recomendaron el reggaeton para clases de baile y la

musica electronica para su rutina con maquinas.
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Por otro lado, en las mujeres que no realizan ejercicio se identificaron como
causas principales: falta de tiempo, falta de servicio personalizado y la

limitacion del cuidado de nifios menores de 5 afnos.

Se profundizo respecto al tiempo que demanda el cuidado de los nifios para lo
cual el grupo concluyé que después de la jornada laboral, una madre se dirige
a su hogar para el cuidado de sus hijos y la logistica de dejarlos con alguien

mas impide que puedan asistir a un gimnasio.

Con esta consideracion se planted el servicio de un gimnasio de mujeres con
una guarderia incluida y el grupo se mostré abierto a la idea del negocio,
mencionaron que si pagarian un valor adicional por el servicio de guarderia ya
que esto les permitiria cubrir la necesidad de realizar ejercicio sin buscar un

lugar u otra persona que cuide sus hijos durante ese tiempo.

Indicaron que para la contratacion de este servicio se asegurarian que las
personas que estén a cargo de sus hijos sean personas calificadas para el
desarrollo de esta actividad, ademas que sus hijos se encuentren con nifios de
edades similares y no mucho mas grandes o pequefios sino con un rango

aproximado de 3 a 4 anos de diferencia.

Vieron a este servicio como una ventaja frente a lo que el mercado puede
ofrecerles actualmente y ademas comentaron que les daria tranquilidad saber
que sus hijos estan en el mismo lugar donde ellas realizan su entrenamiento y
no con una nifiera a la cual no pueden vigilar durante este tiempo. EIl horario

en el cual podrian asistir seria entre las 5 de la tarde y 8 de la noche.

Respecto al precio, indicaron que estarian dispuestas a pagar un valor mayor al
rango de precios que los gimnasios actuales del mercado cobran, el valor

podria llegar a 100 dolares mensuales por el gimnasio y la guarderia.
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Finalmente se identificé que este segmento asocia al precio medio o alto con
un servicio de calidad mientras que un precio bajo es asociado con un servicio

malo o con pocos beneficios.

3.1.4 Encuestas

Para realizar las encuestas se tomo una muestra de 385 mujeres; a
continuacion se detalla el calculo sobre el universo de mujeres entre 20 y 44
anos de edad que viven en las cinco parroquias del centro norte de la ciudad.

(Anexo 4)

Tabla 21. Calculo de la muestra

CALCULO DE LA MUESTRA MUESTRA
n=_ | z2*N*p*q/ e2(N-1)+z2*p*q 385

z 1.96

22 3.8416

N 37345

p 0.5

q 0.5

e 0.05

e2 0.0025

N-1 37344

Para concluir resultados, las encuestas se realizaron a mujeres entre 20 y 44
afnos de edad que viven en el centro norte de Quito. Las mismas se realizaron
en lugares estratégicos donde existe una concentracion de personas que viven
en el sector, principalmente en centros comerciales como CCI, Quicentro
Shopping, Plaza de las Américas. Ademas se conto con el apoyo del personal

de Banco Pichincha y Diners que vive en el centro norte de Quito.

Los temas tratados en la encuesta incluyen:

¢ Informacién demografica: Si es madre y las edades de sus hijos.
e Porcentaje de mujeres que hacen ejercicio en un gimnasio

e Necesidades y motivos por los que cuales una mujer asiste al gimnasio
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e Causas por las cuales las mujeres no van al gimnasio

e Preferencias por gimnasios mixtos o de mujeres

e Motivos por los cuales prefieren el entrenamiento entre mujeres

e Horarios de mayor demanda y frecuencia de entrenamiento por semana
e Factores mas importantes de un gimnasio

e Precios

o Clases adicionales con mayor demanda

e Formas de pago

e Aceptacion de guarderia y negocio

3.1.4.1 Resultados Encuestas

e EI55% de las mujeres encuestadas no asiste a un gimnasio.

¢SAsiste a un gimnasio?

5|
ENO

Figura 11.
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e El 41% de las mujeres que no van al gimnasio no lo hacen por falta de

tiempo y el 29% porque el cuidado de sus hijos les impide realizar esta

actividad.

Figura 12.

¢Por qué no realiza ejercicio?

3%

A,

H Falta de Tiempo

H E| Cuidado de sus hijos se

lo impide

U Falta de Recursos
economicos

H Problemas de Salud

M Otras

e El 82% de las mujeres que no realizan ejercicio, si quisieran asistir al

gimnasio.

Figura 13.

¢Le gustaria asistir a un gimnasio?

|5
ENO
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e El 46% de las mujeres que si quisieran ir al gimnasio, prefieren que éste

sea solo de mujeres.

¢Que tipo de gimnasio seria de su
preferencia?

H Solo de Mujeres

H Mixto

Figura 14.

e De las mujeres que prefieren un gimnasio de mujeres, el 35% indica que
prefiere éste servicio ya que se siente mas comoda, menos observada y
expuesta; el 21% debido a que las clases y los ejercicios son especificos

para mujeres; y el 18% debido a que existe mayor limpieza.

Elija el motivo por el cual prefiere un
gimnasio solo de mujeres

a%

"\
v

HMas comoda, menos observaday
expuesta

H Realiza amistades de otras mujeres

H El olor es mas agradable

E Mayor Limpieza

H Clasesy ejercicios especificos

@ Otras

Figura 15.
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o El 28% de las encuestadas indicaron que el principal factor por el cual
realizan o les gustaria realizar ejercicio es debido a que desean mantener
su figura sin realizar dieta, seguido por el 27% que respondié que el

principal factor es la reduccion de peso, grasa y tonificacion

Orden de importancia de los motivos por
los cuales realiza o le gustaria realizar
ejercicio

H Saludy Control de Estrés

H Reduccion de Peso, grasa
y tonificacion

i Mantenerla Figura sin
realizar Dieta

H Diversion e Interaccion con
la gente

Figura 16.

e El 33% de las encuestadas respondié que podria asistir 3 dias a la

semana al gimnasio y el 30% respondié 4 dias.

¢Cuantos dias a la semana asiste o le
gustaria asistir al gimnasio?

|2
|3
4
E5

Htodos

Figura 17.
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e El 36% de las encuestadas respondié que podria asistir al gimnasio entre

30 y 45 minutos y el 33% respondié que podria asistir entre 45 a 60

minutos.
¢ Cuanto tiempo asiste o podria asistir al
gimnasio?
¥ 30 a 45 minutos
H45a 60 minutos
60 a 90 minutos
H Mas de 90 minutos
Figura 18.

e El 28% de las encuestadas respondieron que el horario que seria de su
preferencia para asistir al gimnasio es de 6 a 8 am y el 20% respondi6 de

6a8pm

2 Qué horario es de su preferencia para
asistir al gimnasio?

HGadam

E8a10am

E10ama 12pm
H12a2pm
\ H2a4pm
B4 a6pm
HMBa8pm
E8a10pm
5% 4% 3%

Figura 19.
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e El 28% de las encuestadas respondié que el factor mas determinante
para elegir entre un gimnasio u otro es su equipamiento, instalaciones e

infraestructura y el 22% respondi6 que es la ubicacion.

Orden de importancia los factores mas
determinantes para elegir entre un
gimnasio u otro

4% H Clases adicionales y asesoria

i nutricional
. /-\\\

o El 42% de las encuestadas respondié que el precio mensual adecuado

H Limpieza, ambiente y Musica

u Equipamiento, instalaciones e
infraestructura

H Ubicacion

M |nstructores calificados y servicio

i Perfil de otros clientes

Figura 20.

para el gimnasio, las clases adicionales y el servicio de nutricionista esta
entre 71 y 90 ddlares, mientras que el 26% respondi6é que esta entre 91 y
100 dolares.

¢ Qué precio mensual considera adecuado
por el servicio de gimnasio + clases
adicionales + nutricionista?

2$60a %70
E%$71a%90
4%91a %100
HMasde $100

Figura 21.
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e El 28% de las encuestadas respondié que la clase mas de mayor

importancia es Pilates, seguido del 14% con Bailoterapia y poledance.

Orden de importancia de las clases
adicionales

H Pilates

B Zumba

U Bailoterapia
HYoga

i Poledance
EDanzaArabe
HMTRX

@ Kangoo Jump

Figura 22.

e El 42% de las madres encuestadas respondié que el rango de edad en el
cual estan sus hijos es entre 2 y 5 afos, seguido del 30% que indico que

sus hijos son mayores de 5 afos.

¢En qué rango de edad estan sus hijos?

E0at
H1a2
M2ab

Emasde5

Figura 23.
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e El 64% de las madres encuestadas respondid que si contrataria el

servicio de guarderia en el gimnasio.

¢Contrataria el servicio de guarderia?

| 35|
ENO

Figura 24.

e El 48% de las mujeres que respondieron que si contratarian el servicio de
guarderia, respondieron que el precio que considerarian adecuado para

todos los servicios es entre 100 y 115 ddlares mensuales.

¢ Qué precio mensual considera adecuado
por todos los servicios + guarderia?

®385a 5100
#3100a $115
HMMasde $115

Figura 25.
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e El 40% de las encuestadas respondié que preferiria realizar el pago del
servicio a través de tarjeta de crédito y el 32% respondi6é que preferiria el

debito de su cuenta o transferencia bancaria.

¢Qué forma de pago preferiria para
realizar el pago del servicio?

H Tarjeta de crédito
H Tarjeta de débito
M Débito de cuenta o

transferencia

H Efectivo o cheque

Figura 26.

3.2 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL

3.2.1 Mercado Objetivo

Mujeres entre 20 y 44 anos de edad del centro norte de la ciudad de Quito de
nivel socioecondmico medio y medio alto, que tengan la necesidad de realizar
ejercicio por un objetivo especifico.

3.2.2 Segmentacion de mercado

3.2.2.1 Segmentacién Geografica

La segmentacion geografica “requiere dividir un mercado en diferentes

unidades geograficas como naciones, regiones, estados, municipios, ciudades

e incluso vecindarios” (Kotler y Armstrong, 2013, p. 165)
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Por lo tanto, la segmentacidén geografica del gimnasio corresponde a: Mujeres
que vivan en el centro norte de la ciudad de Quito. Las parroquias que se
encuentran en este sector son: Rumipamba, Belisario Quevedo, Jipijapa,

IAaquito y Mariscal Sucre.

3.2.2.2 Segmentacién Demografica

La segmentacion demografica “divide al mercado en grupos con base en
variables demograficas como edad, etapa del ciclo de vida, género, ingresos,
ocupacion, educacion, religion, origen étnico y generacion” (Kotler y Armstrong,
2013, p. 166)

Por lo tanto, la segmentacion demografica del gimnasio corresponde a: Mujeres
entre 20 y 44 anos de edad que tengan un nivel socio econdmico medio o
medio alto. El segmento de las mujeres que paguen por el servicio de

guarderia deben ser madres de nifios entre 2 y 5 afios de edad.

No se hara ninguna diferencia respecto el estado civil, la raza, religion, la

nacionalidad o la ocupacion de las mujeres que asistan al gimnasio.

3.1.2.3 Segmentacion Psicografica

La segmentacion psicografica “divide a los compradores en diferentes
segmentos con base en caracteristicas como la personalidad, el estilo de vida y

la clase social.” (Kotler y Armstrong, 2013, p. 168)

Por lo tanto, la segmentacién psicografica del gimnasio corresponde a: Mujeres
de clase social media o media alta que se preocupan por su apariencia fisica y

su salud a través de una dieta balanceada y ejercicio.

Muchas de ellas, por amor a sus hijos han preferido sacrificar su estética

corporal al dedicar su tiempo al trabajo y cuidado de sus hijos.
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3.3 TAMANO DE MERCADO Y SUS TENDENCIAS

En el centro norte de la ciudad de Quito viven 37,345 mujeres entre 20 y 44
anos de edad. (INEC, 2010)

De acuerdo a la investigacion de mercados realizada, el 55% de la muestra
encuestada respondié que no asiste a un gimnasio, de estas mujeres el 82%
quisiera asistir a un gimnasio de mujeres, y el 46% preferiria que el gimnasio
sea solo de mujeres. Esto nos permite indicar que el tamafio de mercado

potencial para el negocio es de 7748 mujeres.

De esta cantidad se debe determinar el mercado potencial para el servicio de
gimnasio mas guarderia, para lo cual se tomo el 64% de mujeres que
respondié afirmativamente a la contratacion de este servicio. Y de esta
cantidad de mujeres se toma el 42% de mujeres que tiene hijos entre 2 y 5

anos de edad. Lo cual corresponde a un universo de 2083 mujeres.

A continuacion se detalla esta informacién en la siguiente tabla:

Tabla 22. Tamaino de mercado

Numero de Mujeres del Centro Norte

de Quito entre 20 y 44 afios 37345

% de mujeres que no van al gimnasio 55%

Numero de Mujeres que no van al

gimnasio
% de mujeres que quisieran ir al

gimnasio

Numero de Mujeres quisieran ir al
gimnasio

% de mujeres que quisieran ir a un

gimnasio solo de mujeres

20540

82%

16843

46%

TAMANO DE Numero de Mujeres quisieran ir a un

MERCADO POTENCIAL gimnasio solo de mujeres e

% de mujeres que si contratarian el
servicio de guarderia
Numero de Mujeres que si contratarian
el servicio de guarderia
% de mujeres con hijos entre 2y 5
anos

64%

4958

42%

TAMANO DE
MERCADO POTENCIAL
con guarderia

Numero de Mujeres que si

contratarian el servicio de guarderia 2083
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Ademas para determinar la participacién de mercado proyectada y la cantidad
de personas que se proyecta atender se tomaron en cuenta las siguientes
variables: Tamafio de Mercado, Horarios de Mayor demanda, tiempo que el

cliente se queda en el gimnasio y numero de maquinas.

A continuacion se detalla lo indicado:

Tabla 23. Demanda

Descripcion de Demanda Cantidad | % Participacion
Contratacién solo de Gimnasio 5665 73%
Contratacion Gimnasio y Guarderia 2083 27%
Total Demanda potencial 7748 100%

Minimo de personas atendidas en el primer 185
ano

Participacion de mercado inicial proyectada 2 49,
(280 / 7748) '

Tomando en cuenta los gastos y costos se han definido los siguientes precios:

Inscripcion anual: $50.00
Mensualidad Gimnasio: $90.00
Mensualidad Gimnasio y Guarderia: $110.00

A continuacién se detalla el presupuesto de ventas proyectado en el escenario

esperado:



Tabla 24. Presupuesto de ventas

Proyeccion de Ventas en USD
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Proyeccion de Numero de Clientes
Aio 1 Aio 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Clientes totales por afio 185 218 252 286 319
Clientes gimnasio 145 171 198 225 251
Cllente§ gimnasio y 40 47 54 61 68
guarderia
Numero de auspicios 2 2 2 2 2
Proyeccion de Ventas en USD

Membresias Anuales $ 9,250.00 | $ 11,431.92 | $ 13,857.48 | $ 16,493.62 | $ 19,289.93
Gimnasio mensual $ 13,050.00 | $ 16,138.98 | $ 19,598.04 | $ 23,355.00 | $ 27,321.35
Gimnasio Anual $156,600.00 | $ 193,667.76 | $235,176.48 | $280,260.00 | $327,856.20
Gimnasio y Guarderia
mensual $ 440000 $ 542192 |$ 653238 |$ 7,739.07 | $ 9,046.72
Gimnasio y Guarderia
anual $ 52,800.00 | $ 65,063.04 | $ 78,388.56 | $ 92,868.84 | $108,560.64
Auspicios $ 5,000.00 | $ 524350 | $ 549886 |$ 5,766.65|$ 6,047.49
TOTAL $223,650.00 | $ 275,406.22 | $332,921.38 | $395,389.11 | $461,754.26
Los escenarios pesimista y optimista se incluyen en el capitulo 10

correspondiente al plan financiero.

3.4 LA COMPETENCIAY SUS VENTAJAS

Los principales competidores dentro de la Industria de Gimnasios en el centro
norte de la ciudad de Quito son: Curves, Balance Fithess Center, Physique,
los servicios

Gnetic Gym, y Fit Center. Adicionalmente se consideran

sustitutos.

e Curves

Se considera como el principal competidor ya que es el unico gimnasio
exclusivo para mujeres en nuestra ciudad. Tras realizar la investigacion
de mercado con la Administradora General de Curves en nuestra ciudad,
se pudo observar que la metodologia de este gimnasio son circuitos de
ejercicio. Cuando un cliente llega a Curves, empieza su entrenamiento
incluyéndose a la rutina que se esté desarrollando en ese momento por el
instructor. La musica es la guia para cambiar de estacion de ejercicio.

Existen aproximadamente 11 maquinas dentro del gimnasio para todos
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los clientes, pero en ninguna maquina existe el levantamiento de peso ya

que todas son unicamente hidraulicas.

Curves ofrece como ventaja un entrenamiento corto de 30 minutos de
ejercicios dentro su circuito. No recomiendan realizar mayor tiempo ya
que consideran que los musculos se atrofian después de este tiempo.
Existen 8 franquicias ubicadas en la ciudad de Quito en distintos sectores,
en el centro norte de la cuidad se encuentran ubicados la mayoria:
Monteserrin, Quito Tenis, La Carolina, Gonzales Suarez y el ubicado en

las Naciones Unidas.

El segmento que Curves maneja en su mayoria son mujeres mayores de
40 anos de edad y que tienen como objetivo principal mantenerse
saludables a través del ejercicio. Existen también clientes menores a esta
edad pero en menor porcentaje. Incluso la administracion comenté que
muchas mujeres van a su entrenamiento con sus hijas adolescentes y

realizan su rutina en conjunto.

La marca esta muy bien percibida en la ciudad, ésta es una franquicia de
Estados Unidos que esta en nuestro pais hace 11 afnos. De acuerdo a lo
comentado por la Administracion General, aproximadamente cada
franquicia maneja mas de 300 clientes por mes. El Precio mensual es de
59 ddlares por persona. Este valor esta dentro del rango de los gimnasios

ubicados en el sector.

Como ventajas este gimnasio ofrece un precio accesible y es exclusivo de
mujeres, sin embargo no se utilizan maquinas para el entrenamiento y el

espacio es reducido.
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e Physique

Es un gimnasio mixto y ademas es el mas costoso del sector, tiene
maquinas de calidad, cobra una membresia anual de USD 800.00 mas un

valor mensual superior a los USD 100.00

Su oferta incluye nutricionista, entrenamiento con maquinas con pesas,

clases adicionales como Pilates, TRX, Bailoterapia, entre otras.

Por el precio alto que cobran, los clientes con los que cuentan
corresponden al segmento alto; en algunos de sus complejos ofrece
beneficios como piscina y sauna. Ademas su principal ventaja es el

posicionamiento con el que cuenta.

e G-netic Gym

Es uno de los gimnasios mixtos mas grandes del sector a pesar de tener
pocos afnos en el mercado, sin embargo es un gimnasio con maquinas y
servicio de calidad. Su precio esta entre los 70 y 80 ddlares mensuales
mas una membresia anual de 35 dodlares. El segmento que éste maneja
es medio alto, su principal beneficio es el buen ambiente y las maquinas
de calidad, asi como la comodidad de entrenar en un espacio adecuado.
Ofrece adicionalmente servicio de nutricionista y clases adicionales como
G-party, TRX, Pilates, entre otras. Esta ubicado en la Calle Diego de

Almagro.

e Fit Center

Es el gimnasio mixto con mayor tiempo en el mercado y es reconocido por
su buen servicio a lo largo de los afos. De los gimnasios mixtos es el que
ofrece precios mas comodos, su tarifa varia entre los USD 50.00 y USD

65.00 ddlares mensuales de acuerdo al plan contratado y requiere de una
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inscripcion anual que fluctua entre 50 y 60 ddlares. Dispone de maquinas
de calidad pero por los anos que lleva en el mercado las mismas
requieren ser cambiadas. Los clientes que manejan son fieles a su marca
y llevan varios anos en el mismo. Muchas mujeres eligen esta alternativa
ya que ofrecen precios cdmodos respecto a los demas gimnasios
posicionados en el sector. Ofrece ademas clases adicionales pero no
dispone de servicio de nutricionista. Este gimnasio dispone ademas de 2
sucursales adicionales en las que se dictan exclusivamente clases de

pilates y cycling.

e Balance Fitness Center

Es un gimnasio mixto que lleva pocos anos en el mercado, su principal
ventaja es la ubicacion ya que se encuentra muy cerca del principal centro
comercial del sector, Quicentro Shopping. Su precio es de USD 85.00
mas una inscripcion de USD 50.00, su precio incluye los servicios de

entrenamiento y clases adicionales.

e Servicios Sustitutos

El principal servicio sustituto que compite con los gimnasios del sector es
el Crossfit sin embargo en base al focus group y al método de
observacion se pudo identificar que los principales clientes de este
servicio son de género masculino por la fuerza e intensidad del mismo.
Su principal ventaja es la diferenciacion que ofrecen ya que el
entrenamiento se realiza sin maquinas y tiene como objetivo incrementar

la fuerza y resistencia.

3.5 PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

De acuerdo a los resultados de la investigacion de mercado realizada, se

concluye que el servicio de gimnasio de mujeres mas clases adicionales que
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incluyan clases no tradicionales y el servicio complementario de guarderia, si

tienen demanda en el mercado.

Este servicio es aceptado debido a que muchas mujeres prefieren realizar
ejercicio entre ellas debido a que se sienten mas comodas, realizan ejercicios
especificos para mujeres y recibirian una atencién disefada exclusivamente
para ellas. Respecto a las clases adicionales, se debe contar con diversidad
de alternativas para todos los gustos, el gimnasio debe tener clases
tradicionales como Pilates, Zumba, Bailoterapia, entre otras y también clases

no tradicionales como Pole Dance, Danza Arabe y Kangoo Jump.

Es importante contar con estas clases dentro del gimnasio para que las clientes
puedan acceder a las mismas sin necesidad de contratar dos empresas que

satisfagan su deseo por realizar las 2 actividades.

Adicionalmente, el servicio de guarderia es un valor agregado que permitiria
que muchas mujeres puedan realizar ejercicio en el gimnasio tomando en
cuenta que tendrian acceso a dejar a sus hijos en el mismo lugar de su
entrenamiento sin necesidad de contratar una nifiera o una guarderia con

atencion muy en la manana o al final de la tarde.

Tomando en cuenta lo expuesto en el punto 3.2 de tamafio de mercado, en
base al analisis de numero de maquinas, horarios de mayor demanda, tiempo
de permanencia del cliente en el gimnasio y el tamafno de mercado, se espera
iniciar en el primer afio con una cantidad de 185 clientes, lo cual representa un
2,38% de participacion de mercado sobre el 100% del mercado potencial

correspondiente a las 7748 mujeres del segmento.

Se espera facturar en el primer afio un valor de USD 223.650, este valor en
comparacion a las ventas de la Industria en el afio 2013 de acuerdo a los datos
entregados por la Superintendencia de Compafias corresponde al 3,9% de

participacion de mercado.
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A continuacion se detalla la participacidon de mercado proyectada para cada

ano:

Tabla 25. Participacion de mercado

PROYECCION PARTICIPACION DE MERCADO/ VENTAS
Aino 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Proyeccion de Ventas $223,650.00($275,406.22| $332,921.38 ($395,389.11|%$461,754.26
Ventas totales de la industria afio
2013 (supuesto: valor constante)

$5,763,147.03

Participacion de Mercado

3.9% 4.8% 5.8% 6.9% 8.0%
Proyectada

3.6 EVALUACION DE MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

En base a los resultados de la investigacion de mercados, se pudo identificar
que los principales motivos por los cuales las mujeres prefieren realizar su
rutina de ejercicios entre mujeres es por la comodidad que esto les genera, por
esto todo el equipo de instructores, profesores y personal administrativo debe

ser de género femenino.

Ademas el gimnasio debe contar con un equipamiento de calidad y tecnologia
para comodidad de las clientes, debe estar ubicado en un lugar central de la
ciudad que ofrezca facilidades de parqueaderos y acceso de taxis y otros

transportes.

El gimnasio debe estar en constante limpieza y debe contar con un sistema de
extraccidn de olores, asi como la ventilacion adecuada para que la temperatura
sea adecuada mientras las clientes se encuentran en su tiempo de

entrenamiento.

Al interior del local se debe colocar informacion que incentive a las mujeres a
realizar ejercicio con el fin de conseguir objetivos como el cuidado de su salud,
mantener su figura y tonificar sus musculos, y la musica del gimnasio debe

invitar a las mujeres a divertirse mientas realizan ejercicio. Ademas, las
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instructoras deben ser altamente calificadas en la planificacion y seguimiento
de rutinas de ejercicio y deben ser aptas para prestar un excelente servicio al

cliente.

Respecto al cuidado de la alimentacion, se debe planificar una cita con la
nutricionista al iniciar los servicios del gimnasio ya que de esta manera se
podra empezar con la rutina de ejercicios acompanada de una correcta

alimentacion.

Por otro lado, las rutinas de ejercicio que elaboren los instructores deben estar
planificadas para 3 o 4 dias de entrenamiento y las mismas deben estar

disefiadas para un entrenamiento de 45 minutos a 1 hora.

Respecto a los horarios de apertura de la guarderia serian los de mayor
demanda de atencién del gimnasio, de 6:00 a 10:00 am y de 17:00 a 21:00 pm
y el servicio se ofrecera unicamente para niflos de 2 a 5 afios tomando en
cuenta que mas del 40% de las madres encuestadas tienen hijos en este
rango. Es importante enfocarse en un solo rango de edad ya que los servicios
de la guarderia deben estar especializados para dicho rango. No es adecuado
tener bebes y nifos mayores en el mismo lugar, por este motivo el rango de

edades para la guarderia es el mencionado anteriormente.

Se debe ofrecer alternativas de pago a las clientes, principalmente el pago a

través de tarjetas de crédito y débitos de cuentas de ahorros o corriente.
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4. CAPITULO IV. PLAN DE MARKETING

Este capitulo se enfoca en la creacion del posicionamiento deseado vy el logro
de los objetivos propuestos, a través de estrategias comerciales basadas en los

hallazgos detectados en la investigacién de mercados.

Ademas, se desarrollaran estrategias que generen ventajas competitivas, en

los cuatro ejes del marketing mix: producto, precio, promocién y plaza.

41 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

41.1 Estrategia de posicionamiento

Gym4Life posicionara su marca en la mente de los consumidores mediante la
diferenciacion de sus servicios ofreciendo al mercado el enfoque del
entrenamiento solo entre mujeres complementado con clases adicionales no
tradicionales, nutricionista y servicio de guarderia incluida. De esta manera, la
empresa sera una alternativa nueva para esas mujeres que no se sienten
comodas en un gimnasio mixto y para las madres que requieren de un lugar

para dejar a sus nifios mientras realizan su entrenamiento.

4.1.2 Estrategias de diferenciacion

Se estableceran estrategias de diferenciacion con un servicio enfocado a
mujeres entre 20 y 44 afos que busquen mantener su estética corporal y el
cuidado de la salud a través del ejercicio. Se ofreceran beneficios diferentes a
los actuales a un nicho de mercado especifico. Existen 3 factores principales
de diferenciacion: Entrenamiento disefado exclusivamente para mujeres,
inclusion de clases no tradicionales y guarderia incluida. Esta estrategia
permitira que el segmento valore los beneficios ofertados y esté dispuesto a

pagar un precio mayor por los mismos.
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De esta manera, el gimnasio de mujeres tendra como ventaja competitiva la
oferta de varios servicios complementarios en uno solo, y buscara mantener
esta ventaja en el tiempo cuidando estar siempre a la vanguardia de las
tendencias del deporte y Fitness para mujeres y que puedan ser
implementados en el gimnasio de mujeres, ademas buscando desarrollar y
mejorar los beneficios para los nifios, como se menciono anteriormente la
evaluacion del gimnasio de nifios y la extension de la guarderia para mas

edades.

A través de estos servicios, el gimnasio de mujeres trabajaria en estrategias
que le permitan mantener su ventaja competitiva en el tiempo y diferenciarse
de sus competidores.

4.2 POLITICA DE PRECIOS

De acuerdo con el plan de negocios, los precios Optimos se muestran en la

siguiente tabla.

Tabla 26. Precios establecidos

Gimnasio y Clases Gimnasio + Clases
Inscripcién
adicionales adicionales y guarderia
anual
(mensual) (mensual)

Precio Establecido $ 50.00 $90.00 $ 110.00




Precio promedio Ponderado

94

: .| Porcentaje de
Precio promedio .
L aceptacion
Investigacién de N Total
Investigacién de
Mercados
Mercados
65 23% $14.95
80.5 42% $33.81
95.5 26% $24.83
100 9% $9.00
Total Ponderado $82.59
Incremento por diferenciacion
clases aficionales no
o o $7.41
tradicionales, especializacion
mujeres y nutricionista
TOTAL PRECIO GIMNASIO $90.00
Incremento por servicio de
Guarderia $20.00
TOTAL PRECIO GIMNASIO y
GUARDERIA I

Los precios seran incrementados anualmente de acuerdo a la inflacién del pais,
a continuacion se detalla la proyeccion de precios en base a la inflacion del
Ecuador en el Mes de Junio del 2015 la cual corresponde a un 4,87% (Banco
Central del Ecuador, 2015)

Tabla 27. Proyeccion de precios en base a la inflacion del Ecuador

Proyeccion precios en base a inflaciéon pais

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Membrecias $50.00 $52.44 $54.99 $57.67 $60.47
Precio Gimnasio $90.00 $94.38 $98.98 $103.80 $108.85
Precio Gimnasio y Guaderia $110.00 $115.36 $120.97 $126.87 $133.04

Ademas se proyecta vender 2 espacios de auspicios para el gimnasio, los
cuales pueden comercializar a partners que tengan relacién con el giro del
negocio como: marcas de bebidas, ropa deportiva, alimentaciéon sana,
bronceado, entre otros. El precio del valor del auspicio seria en el afio 1 de
$2500 y cada afio incrementaria en el mismo porcentaje del 4,87%

correspondiente a inflacion. Se estima vender 2 espacios de auspicios por afo.
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El precio fue definido en base a las recomendaciones de los 2 expertos

entrevistados.
4.2.1 Metas

Las metas a alcanzar con los servicios ofertados por el gimnasio de mujeres
estan enfocadas hacia las utilidades. Se tiene como meta obtener utilidades
satisfactorias para los accionistas, esto significa: “las utilidades satisfactorias
son un nivel de utilidades razonables. Mas que maximizar las utilidades,
muchas organizaciones buscan utilidades que sean satisfactorias para los
accionistas y la gerencia, en otras palabras, un nivel de utilidades consistente
con el nivel de riesgo que enfrenta la organizacion” (Lamb, Hair y McDaniel,
2006, p. 516)

Tomando en cuenta lo proyectado por el negocio, a continuacion se detalla la

proyeccion de crecimiento anual por numero de clientes:

Tabla 28. Proyeccion de crecimiento

PROYECCION DE CRECIMIENTO

Numero de Clientes Escenario A
~ Crecimiento %
por aiho Esperado
Numero de
AfRo clientes Esperado
1 185 -
2 218 18%
3 252 16%
4 286 13%
5 319 12%

4.2.2 Costos y Gastos

Los elementos que intervienen en la determinacion del precio son:

e Los costos de la operacion del gimnasio y sus servicios, los precios de la
competencia, lo cual implica un analisis de la oferta y demanda.
e Resultados de la investigacién de mercados y determinacion de precio

ponderado de acuerdo a los resultados.
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
Costos Variables $3,255.76 $4,009.19 $4,846.46 $5,755.83 $6,721.93
Comisiones tarjeta de crédito $3,255.76| $4,009.19| $4,846.46| $5,755.83| $6,721.93
Costos Fijos $222,417.61| $242,121.98| $269,115.20| $277,878.46| $290,856.47
Sueldos Operacionales $64,261.32| $71,732.46] $91,158.29 $95,597.70| $100,253.31
Sueldos Administrativos $75,606.00] $84,531.51| $88,630.12| $92,928.32 $97,435.85
Arriendo $30,000.00 $31,461.00| $32,993.15| $34,599.92| $36,284.93
Utiles de oficina $1,440.00f $1,510.13[ $1,583.67| $1,660.80[ $1,741.68
Senvicios basicos $2,160.00] $2,265.19| $2,375.51| $2,491.19| $2,612.52
Limpieza $4,800.00f $5,033.76( $5,278.90( $5,535.99| $5,805.59
Honorario Profesional (Contador) $3,000.00f $3,146.10[ $3,299.32 $3,459.99| $3,628.49
Honorario Profesional (Abogado) $400.00 $419.48 $439.91 $461.33 $483.80
Honorarios Profesional (Nutricionista) $3,600.00( $3,775.32| $3,959.18 $4,151.99| $4,354.19
Sistema de Seguridad $3,600.00 $3,775.32 $3,959.18 $4,151.99 $4,354.19
Honorarios Profesores clases adicionales| $6,000.00] $6,292.20( $6,598.63| $6,919.98( $7,256.99
Senicios de Internet $420.00 $440.45 $461.90 $484.40 $507.99
Gastos de Publicidad y Marketing $12,000.00] $12,584.40 $13,197.26| $13,839.97 $14,513.97
Mantenimiento Maquinas anual $500.00 $524.35 $549.89 $576.67 $604.75
Depreciaciones $14,220.29| $14,220.29 $14,220.29| $10,608.22( $10,608.22
Amortizaciones $410.00 $410.00 $410.00 $410.00 $410.00
Total Costos $225,673.37| $246,131.17| $273,961.66| $283,634.29| $297,578.40

Adicionalmente se debe estimar la elasticidad de la demanda, para lo cual se

toman en cuenta los siguientes factores: Disponibilidad de sustitutos, Precio

Relativo al poder de compra, Durabilidad del producto y Otros usos del
producto. (Lamb, Hair y McDaniel, 2006)

¢ Disponibilidad de sustitutos

En el caso de la industria de gimnasios, se concluye que si existe una

disponibilidad de sustitutos en base al analisis de competencia realizado.

¢ Precio Relativo al poder de compra

Este concepto quiere decir que tanto puede afectar al presupuesto del

comprador el precio del servicio del gimnasio de mujeres. Tomando en

cuenta que éste es un gasto mensual que las personas deben incluir y
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ademas que éste no es un servicio de primera necesidad, se concluye

que la afectacion al presupuesto es media.

e Durabilidad del Producto

Al ofertar un servicio que se otorga de forma directa en el punto de venta,
la durabilidad es un factor que no presenta afectacion ya que el cliente
deberia comprar muchas maquinas, contratar el servicio de guarderia,

nutricionista e instructor para recibir los mismos beneficios.

e Otros usos del producto

Esta variable tiene afectacion directa con la calidad del servicio ofertada a
los clientes, el precio tiene relacion con la calidad de maquinas y buen

servicio al cliente.

e Conclusion

Tomando en cuenta los 4 factores analizados, se concluye que la
demanda es elastica lo cual quiere decir que la demanda puede verse
afectada si existe un incremento en precios. La demanda es elastica
tomando en cuenta que éste no es un servicio de primera necesidad
como la compra de leche, pan, sal, entre otros productos a los cuales el

cliente no renuncia frente a un incremento en precios.

4.2.3 Estrategia de precios

La estrategia de precios elegida para el gimnasio de mujeres y sus servicios
corresponde a la estrategia de status quo, en la cual se busca mantener un
precio que se encuentre dentro del rango de precios de la competencia de

gimnasios mixtos y de mujeres del centro norte de la ciudad de Quito. Esta
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estrategia significa igualar a la competencia o cercano a ella. (Lamb, Hair y
McDaniel, 2006)

Esta estrategia es elegida para garantizar la supervivencia del negocio a lo
largo del tiempo, ofreciendo valores agregados y una ventaja al cliente con un
precio que se encuentra dentro del rango de lo ofertado por los competidores,
lo cual permite ser competitivo en el mercado siendo accesible a los

potenciales compradores.

4.3 TACTICAS DE VENTAS

La venta de los servicios del gimnasio se realizara de forma directa, sin
intermediarios, a través de contacto directo con el cliente, ya que es un servicio

que se oferta y se vende en el local o punto de venta.

La administradora sera responsable de recibir al cliente y ofrecer al cliente
todos los servicios del gimnasio. Recibira un sueldo fijo sin comisiones; se
podran ofertar los beneficios también a través de la central telefénica, sin

embargo el cierre de venta se debe realizar en el local.

Este mecanismo de venta personalizada, permite explicar de forma detallada
los beneficios ofertados y que los clientes observen en la practica el

funcionamiento del gimnasio.

4.4 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

El buen servicio es una herramienta que permite crear lazos de fidelidad con

los clientes.

El objetivo de la empresa Gym4Life es que sus clientes obtengan el servicio en
un lugar adecuado para su comodidad, realizando su entrenamiento con

maquinas de tecnologia y calidad, recibiendo la mejor asesoria nutricional y
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complementando su ejercicio con clases dirigidas por profesionales expertos en
las disciplinas. Tendran acceso a cdmodos banos, vestidores y duchas para
que puedan realizar sus demas actividades después de su entrenamiento, asi

como el acceso a lockers para cuidado de sus objetos personales.

Ademas, en la guarderia los nifios se encontraran bajo el cuidado de
profesionales expertas, las cuales guiaran las diferentes actividades realizadas
por los nifios durante el tiempo que permanezcan en las instalaciones del
gimnasio. Los nifios tendran acceso a su propio bafio y se encontraran en un

espacio fisico adecuado especificamente para ellos.

El servicio es complementado con el seguimiento de la rutina y la evolucion de
las clientes gracias al trabajo de motivacion e incentivo realizado por las
instructoras. Ademas por correo electronico se enviaran boletines con
informacion nutricional y tips de ejercicios que les permitan permanecer firmes
en su entrenamiento. Por otro lado, se implementara una base de datos similar
a un CRM, para identificar y aumentar la informacion de clientes, y poder
satisfacer sus necesidades identificando sus factores claves para la renovacién

del servicio.

Para una mejor gestion del servicio al cliente, se categorizaran a las clientes de
acuerdo a variables de segmentacién demografica con el fin de personalizar el

envio de informacion de acuerdo al perfil.

Finalmente, se entregara a las clientes una tarjeta de identificacion que les
brindara beneficios en establecimientos asociados al deporte y ejercicio como
por ejemplo tiendas de ropa deportiva y restaurantes de comida saludable.

4.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

Se analizaran las partes de la mezcla de promocién: Publicidad, Promocién de

Ventas y Relaciones Publicas.



100

4.5.1 Publicidad

e Comunicacion directa

Se realizaran campafnas de correo directo las cuales lleguen directamente
a los domicilios de mujeres del segmento. Se realizaran alianzas con
tarjetas de crédito y debito que dispongan la informacion de los domicilios
y se realice la comunicacion en potenciales clientes. La distribucidén hacia
los domicilios de los clientes se realizaria con el apoyo del proveedor

Urbano Express. Se utilizaria material impreso.

e Comunicacion digital

Se realizaran campanas de publicidad con el apoyo de los canales

digitales: Pagina Web, Emailing y Redes sociales.

A través de la pagina web, las personas interesadas podran informarse
sobre los servicios ofertados por el gimnasio, asi como las clases
adicionales y los horarios, ademas podran identificar a la marca
Gym4Life. Se comunicaran también a través de banners, informacion de

ofertas temporales.

En las redes sociales, se subiran posts en Facebook los cuales informen
los beneficios del gimnasio de mujeres, las clases adicionales y la
guarderia. Ademas se comunicaran las mismas ofertas de temporada
colocadas en la pagina web y se subiran posts con informacion vy tips
nutricionales y de ejercicio. En Youtube se subira un video promocional
de la marca y sus instalaciones, asi como videos de las clases

adicionales.

A través del canal de Emailing, se comunicaran los beneficios del

gimnasio de mujeres, asi como ofertas temporales. A través de este
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canal se busca atraer a clientes para que conozcan la marca y sus

servicios, invitandolos a ser clientes de la empresa.

e Merchandising

Se obsequiaran articulos promocionales como toallas, tomatodos, gel
desinfectante, entre otros, en los cuales conste la marca, slogan y la

informacion de contacto como la pagina web y el teléfono.

e BTL

Se realizaran activaciones BTL en los semaforos ubicados en el centro
norte de Quito en el cual a través de modelos femeninas vestidas de
forma deportiva y con la imagen de la marca, pancartas, flyers, entre
otros, comuniquen en el sector la apertura de este nuevo gimnasio

exclusivamente para mujeres y sus beneficios.

4.5.2 Relaciones publicas

Las relaciones publicas tienen como objetivo “construir buenas relaciones con
los consumidores, los inversores, los medios de comunicacion y sus

comunidades” (Kotler y Armstrong, 2013, p. 382).

Para crear y mantener una imagen positiva del gimnasio se utilizaran las

siguientes estrategias:

e Invitar a figuras femeninas de la television, radio y prensa a conocer el
concepto del gimnasio de mujeres con el servicio de guarderia y clases
adicionales no tradicionales, con el fin de generar publicidad gratuita para
el gimnasio apalancandonos en lo novedoso y distinto del negocio en
relacion a los actores actuales del mercado. Se tomaran fotografias de

estas personas en su visita al gimnasio y seran publicadas en las redes
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sociales del gimnasio para asi dar a conocer al negocio a través de la

imagen de estas mujeres reconocidas.

e Se utilizara el modelo de canje con algunas figuras publicas como
modelos, ex reinas, entre otras, que asistan al gimnasio de mujeres sin
ningun costo a cambio de publicidad en sus redes sociales. Esta
estrategia permitira dar a conocer al negocio en los seguidores de estas

personas y asi posicionar la marca e incrementar las ventas.

4.5.3 Promocion de ventas

La promocion de ventas es una herramienta que permite incentivar a los

potenciales clientes y asi conseguir un incremento en ventas.

Las promociones que se realizaran se detallan a continuacion:

Ofertas de temporada:

¢ Inicio de AAo: Cuando empieza un nuevo afo, las personas se ponen
varios objetivos, entre estos asistir a un gimnasio, por lo que es
importante incentivar a las mujeres con una promocion que permita

incrementar el numero de clientes.

e Dia de la Madre: Se realizara una promocion en esta época del afio ya
que el giro de negocio del gimnasio tiene un enfoque femenino y de
madre por el servicio de guarderia, por lo que es importante ofrecer una

promocién o incentivo a este segmento.

e Verano/ vacaciones: En la época de vacaciones, las mujeres tienen una
predisposicidon mayor a realizar ejercicio y cuidar su alimentacion con el
fin de que su cuerpo se vea mejor en esta fecha; por lo cual existen

mayores probabilidades de compra.
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Se han elegido estas 3 fechas ya que existe un potencial de incremento en
ventas de acuerdo a lo comentado por los expertos en la investigacion de
mercados tomando en cuenta que las mujeres buscan verse mejor en estas

temporalidades.

Ofertas de redes sociales:

A través del fan page en Facebook, se sortearan meses gratis de
entrenamiento para los numeros 1000, 5000 y 10000 likes con el fin de generar
expectativa en este canal y incrementar el numero de seguidores. Ademas se
ofreceran cupones de descuento a las personas que compartan mayor cantidad

de veces las publicaciones realizadas por el gimnasio de mujeres.

Ofertas con aliados estratégicos

Se realizaran alianzas estratégicas con diferentes instituciones como: tiendas
de ropa deportiva, cadenas de comida sana, establecimientos de depilacion y

bronceado, instituciones financieras y tarjetas de crédito.

Estas alianzas se realizaran con el objetivo de que los clientes de los aliados
estratégicos reciban beneficios en el gimnasio, los cuales permitan incrementar

el numero de clientes y las ventas.

4.6 DISTRIBUCION

Debido al giro de negocio, el gimnasio de mujeres no requiere un canal de
distribucién adicional a su ubicacion fisica. En este lugar se realizara la venta

directa al cliente y se le otorgara el servicio.

Especificamente la ubicacion del gimnasio es uno de los factores de éxito mas
determinantes identificados en la investigacion de mercados; tomando en

cuenta el numero de mujeres que viven en la parroquia central Ihaquito, el
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gimnasio estara ubicado en la misma. Los detalles se encuentran descritos en
el capitulo 6, puntos 6.4 de instalaciones y mejoras y 6.5 de localizacién

geografica y requerimientos de espacio fisico.
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5. CAPITULO V. DISENO Y PLANES DE DESARROLLO

Esta seccion desarrolla todo lo relacionado a la implementacién de una
guarderia dentro del gimnasio de mujeres, ubicado en el centro norte de la
ciudad de Quito.

5.1 ESTADO ACTUAL DE DESARROLLO Y ACTIVIDADES PENDIENTES

La principal estrategia de este plan de negocios es utilizar el espacio y tiempo

ociosos de la actual operacion.

El nuevo servicio que sera incluido en el negocio del gimnasio de mujeres es la
guarderia, actualmente no existe en la ciudad de Quito ningun gimnasio con
esta caracteristica. Los gimnasios que se pueden encontrar en el mercado
unicamente ofrecen el servicio de gimnasio y clases adicionales pero no han
ofertado un servicio que permita a las madres acceder a un lugar donde

puedan cuidar a sus hijos mientras realizan ejercicio.

El rango de edad aceptado sera de 2 a 5 ainos de edad tomando en cuenta que
estas edades representan el 42% del total de edades en los hijos de la muestra
encuestada, los resultados se encuentran en el capitulo de investigacion de

mercados.

Al tener un grupo con edades similares, se realizaran actividades y juegos

homogéneos.

Para que el gimnasio de mujeres pueda operar correctamente, contara con un
espacio especifico de 35 m2 en el interior y 20 m2 al aire libre para que los
nifios puedan realizar los juegos y actividades mientras sus madres realizan su

rutina de ejercicios.
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A continuacion se detalla el plano de la guarderia:

PATIO
GUARDERIA

3.00

1.20

OFICINA BANO
GLUARDERIA NINOS

1.20

LOCKERS MNINOS

GUARDERIA

Figura 27. Plano de la guarderia

Se realizaran cinco grupos de actividades y juegos, las cuales se detallan a

continuacion:

e Sensoriales: Dentro de esta actividad se busca que los nifos realicen
juegos donde puedan sentir y tocar: Juegos con plastilina, harina y agua,

gelatina, hielo, entre otros.

e Cognitivas: Se busca que los nifios realicen actividades donde tengan
que pensar, por ejemplo rompecabezas, juegos con circulos y cuadrados,

buscar los pares, coser, entre otros.

e Arte: Las actividades de arte incluyen: pintura, musica, cuentos, goma vy

globos, dibujo libre, entre otros.
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e Juego Sostenido: Se realizan actividades donde los nifios juegan a estar
en lugares de vida diaria como el supermercado, el doctor, la peluqueria,

entre otros.

e Video y Recreacion: Los nifios veran diferentes videos en el dia, de tipo

educativo y recreativo.

Las actividades fueron sugeridas por los expertos de las guarderias Gymboree

y Guabatree de la ciudad de Quito y los valles.

Estas actividades estaran enfocadas a mantener entretenidos a los nifios
durante el tiempo que su madre este en el gimnasio, aproximadamente entre
45 minutos y una hora, de acuerdo a los resultados de la investigacion de

mercados.

Este espacio tendra un bafio adecuado fisicamente para el uso de los nifios, el
mismo que tendra una limpieza permanente. La guarderia estara bajo la
responsabilidad del Jefe de Guarderia y demas personal calificado para el

cuidado de nifos.

En relacion al numero de personas que atenderan a los nifios; bajo el método
de observacion y la informacion otorgada por los expertos de las guarderias
antes mencionadas, se concluye que se requiere de una profesora por cada

grupo de 6 a 10 nifos.
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A continuacion se detalla la proyeccion de nifios que seran atendidos en el afo

1 en la guarderia en base a los resultados de la investigacién de mercados:

Tabla 30. Proyeccidén de nifios que seran atendidos en el aiio 1

Numero de clientes proyectados afio 1 185
% de mujeres que si contratarian el 64%
0
servicio de guarderia
Numero de Mujeres que si contratarian 118
el servicio de guarderia

5 - —

% de mujeres ccin hijos entre 2y 5 429
anos

Nuamero de Mujeres que si 50

contratarian el servicio de guarderia

% de nifos asistentes al horario de 6 a

10 am (suma de 44%,
porcentajes en base a resultados de
investigacion de mercados)

Numero nifios asistentes al horario

de 6210 am 22

% de nifos asistentes al horario de
17:00 a 21:00 pm (suma 35%

de porcentajes en base a resultados de
investigacion de mercados)

Numero de nihos asistentes al

horario de 17:00 a 21:00 pm 1

TOTAL NINOS ATENDIDOS 40

Tomando en cuenta la proyeccion de nifos, se requieren 3 profesoras por
rango de horario, las mismas que estén al cuidado de los nifios mientras sus

madres realizan la rutina de ejercicios.

De acuerdo a los resultados de la investigacion de mercado, las madres
consideraron atractivo a este servicio e indicaron que su principal preocupacion
seria el personal que estaria a cargo de sus hijos, y comentaron que sus
principales requerimientos serian: el espacio fisico adecuado y el personal

calificado.
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Por estas dos condiciones, el gimnasio contara con un espacio exclusivo para
el desarrollo de las actividades de los nifios, un bafo solo para ellos y el uso de
lockers. Por otro lado, las profesoras tendran el perfil y las habilidades en
educacion parvularia, asi como la experiencia en el cuidado de nifios en los

rangos de edad ofertados.

La guarderia unicamente tendra atencidén en los horarios de mayor demanda,
de 6:00 a 8:00 am y de 17:00 a 21:00 pm, y con atencion de lunes a viernes.
En estos horarios, la atencion sera prestada por 3 personas altamente
calificadas, el jefe de guarderia y 2 profesoras adicionales.

Ademas a partir del afio 3 se contratara una profesora adicional.

Validando los horarios de mayor demanda del gimnasio, se ha definido el

siguiente cronograma de actividades para los nifios.

Tabla 31. Cronograma de actividades

Lunes

Martes

Miercoles

Jueves

Viernes

Sensoria

Cognitivo

Arte

Juego
sostenido

Video y
Recreacion
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Los nifios podran incluirse a las actividades con rangos de 20 minutos:

Tabla 32. Actividades y horarios

MANANA
HORARIOS i .
Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes
Sentir
‘ ‘ materiales Clasificar Pintar con Vldeo_ cepillo
6:00 a 6:20 am suaves, de dientes
colores/Snack globos/Snack
asperos y Juego /Snack
duros/ Snack sostenido
doctor /Snack Video de
Pelar frutas/ Rompecabezas/ Granos en animales
6:20 a 6:40 am botellas )
Snack Snack salvajes
/Snack
/Snack
Separar clips Video de como
. . Buscar los Gomay .
6:40 a 7:00 am | entre granos/ ares/Snack intura /Snack vestirse
Snack P P Juego /Snack
sostenido
E d Junt itad d Pint avion
7:00 a 7:20 am spuma de untar mitad de intar con Picnic
carnaval cuerpos gelatina
. Juego
7:20 a 7:40 am Arerja y Clasificar Tamafios Ceplllq y pasta sostenido Picnic
arafas de dientes .
peluqueria
. . Derretir hielo F.’oner y sacar Pintar con Video de
7:40 2 8:00 am [con salyagua| objetos de vasos
L ) cocoa Juego colores
tibia con pinzas )
sostenido
i i zoologico i
8:00 a 8:20 am Har!na y aceite Figuras geometricas| Pegar granos 9 Video de
jhonson plantas
. . Juego .
8:20 2 8:40am | Sentir Fideos Collares con fruit Pintar con sostenido Capltulo.de
loops acuarela ) pepa pig
mecanico
. Juego
8:40 a 9:00 am Avena © Pegar.stlckers en Sellos sostenido Picnic
insectos lineas
zapateros
Telas de Pintar con
9:00 a 9:20 am diferentes Figuras con ligas Picnic
crayones Juego
texturas .
sostenido
chefs y cocina
9:20 2 9:40 am Lavar beb:es Coser y Video de frutas
con esponjas
Moldes y
] . Ceramica Juego :
9:40 a 10:00 am Hacer Silly Pegar.stlckers en sostenido Capltulo_de
Putty circulos pepa pig
supermercado




HORARIOS TARDE Y NOCHE :
Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes
Sentir
materiales . . .
17:00 a 17:20 pm suaves, Clasificar colores Pintar con Vldeo. cepillo
globos Juego de dientes
asperos y )
sostenido
duros
doctor -
Granos en Video de
17:20 a 17:40 pm | Pelar frutas Rompecabezas animales
botellas )
salvajes
17:40 a 18:00 pm Separar clips Buscar los pares Ggma Y Video d(.e como
entre granos pintura Juego vestirse
Espuma de sostenido
i i avion /Snack
18:00 a 18:20 pm | carnaval/Snac Juntar mitad de P"?ta’ con Picnic interno
K cuerpos/Snack | gelatina/Snack
. Juego
L Cepillo y pasta .
18:20 a 18:40 pm érena Y CI%SIflcar de sosterpdo Picnic interno
arafias/Snack | Tamafos/Snack ) peluqueria/Sna
dientes/Snack ok
Derretir hielo I?oner y sacar Pintar con Video de
18:40 a 19:00 pm | con sal y agua| objetos de vasos
. . cocoa/Snack Juego colores
tibia/ Snack con pinzas/Snack .
sostenido
Har ) zoologico Video d
19:00 a 19:20 pm ar_lna y acelte Figuras geometricas| Pegar granos \deo de
jhonson plantas
. ’ Juego .
19:20 a 19:40 pm | Sentir Fideos Collares con fruit Pintar con sostenido Capltulo.de
loops acuarela ) pepa pig
mecanico
. Juego
19:40 a 20:00 pm Avena e Pegar.snckers en Sellos sostenido Picnic
insectos lineas
zapateros
Hacer Silly
20:00 a 20:20 pm Putty/ Figuras con ligas Sellos Picnic
Descanso Juego
sostenido
Lavar bebes chefs y cocina |
20:20 a 20:40 pm | con esponjas/ | Coser/ Descanso Video de frutas
Descanso .
Pintar con
Telas d crayones/ J
oas de . Descanso uego Capitulo de
. . diferentes Pegar stickers en sostenido
20:40 a 21:00 pm . pepa
texturas/ circulos/ Descanso supermercado/| .
pig/Descanso
Descanso Descanso

Tabla 33. Tipos de Snacks

Los snacks que se serviran a los nifos son:

Tipos de
Snacks

Chifles aguacate y queso + bebida

Chochos con tostado y tomate + bebida

Granola con yogurt y banano + bebida

Brownie,uvas y bebida

Papas cocinadas con salsa rosada + bebida

Alternativo en caso de alergia o snack de casa nutritivo

111
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Ademas, se realizaran encuestas a las clientes para identificar posibles
necesidades respecto a los horarios y dias de atencién con el fin de

perfeccionar el modelo de servicio.

5.2 DIFICULTADES Y RIESGOS

Dentro de la guarderia se deben considerar los riesgos y las posibles

dificultades que podrian presentarse.

El cuidado de nifios abarca varios riesgos, los cuales se detallan continuacion:

¢ Riesgo de enfermedades infectocontagiosas

En la guarderia existe el riesgo que los nifios puedan contagiarse de
enfermedades infecciosas o virales. Para reducir este riesgo se
garantizara una higiene y limpieza permanente en este espacio, la
frecuencia sera de cada hora. Adicionalmente, las profesoras tendran al
alcance papel toalla, panos humedos, gel desinfectante y alcohol para la

limpieza del aula y de los nifios.

Las profesoras deberan vigilar que nifios que tengan sintomas de
enfermedades infectocontagiosas no puedan asistir durante estos dias a
la guarderia, con el fin de evitar contagios. Se informara las madres de
esta condicibn al momento de la contratacion del servicio y se les
solicitara que informen al personal de guarderia cualquier cambio de
salud en el nifo. Finalmente se contara con un botiquin que disponga de

lo necesario para casos de emergencia.

¢ Riesgo accidentes o golpes

Por el concepto de una guarderia existe el riesgo que mientras los nifios

juegan puedan sufrir pequenos golpes. Para reducir este riesgo las
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profesoras deberan identificar si un nifio tiene problemas de comunicacion
con los demas nifos actuando de forma grosera y le prestaran mayor
atencion para evitar accidentes con otros nifos. Por otro lado, la
infraestructura estara disefiada para evitar riesgos de accidentes y se
utilizaran protectores en los juegos y los espacios de mayor exposicion.

Ej.: Colchonetas bajo los juegos y seguros de nifios.

Adicionalmente, el botiquin dispondra de cremas para golpes e
hinchazén. Se fomentara una cultura proactiva en las profesoras con el
fin de que se encuentren alertas y activas para evitar posibles accidentes
en los nifios. Finalmente se otorgara un seguro de accidentes personales

a los ninos con el fin de que estén cubiertos frente a accidentes graves.

Riesgo de no adaptacion

Existe una probable riesgo de que nos nifios no se adapten en la
guarderia, con el fin de reducir este riesgo se iniciara un plan dentro del
cual las madres asistan con los nifios a la guarderia los primeros dias y
poco a poco ir reduciendo la cantidad de tiempo que se quedan con ellos
hasta que se sientan comodos y adaptados. Ademas las profesoras
crearan afinidad y confianza con los nifios a fin de darles tranquilidad y

reducir su nivel de ansiedad y sensacioén de miedo.

Dificultad para obtener permisos de funcionamiento

Con el fin de reducir esta posible dificultad, se solicitara a las entidades
correspondientes los requisitos necesarios para obtener los permisos de
funcionamiento. En base a los mismos se realizara la adecuacion de la

guarderia, asi el impacto de esta posible dificultad es reducido.
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5.3 MEJORAMIENTO DEL PRODUCTO Y NUEVOS PRODUCTOS

A continuacidn se expone el mejoramiento del servicio de guarderia y la
inclusion del nuevo servicio de clases adicionales no tradicionales como

beneficio adicional del gimnasio de mujeres.

¢ Mejoramiento Continuo

Para el mejoramiento continuo de este servicio se realizaran evaluaciones
con las madres de familia con el fin de conocer su nivel de satisfaccién
respecto a la guarderia. Estas evaluaciones estarian enfocadas a
conocer si el perfil de las docentes es correcto, horarios y actividades

realizadas con los nifos.

En base a los resultados de las evaluaciones se tomaran medidas para

mantener los niveles de satisfaccion elevados.

Por otro lado con los nuevos clientes se buscara conocer si el rango de
edad de los nifios debe ser aumentado y en base a esto determinar
estrategias para la adecuacion del espacio fisico y contratacion de mas

personal.

Finalmente se trabajara en una estrategia en la cual después del ano 5,
los niflos de la guarderia puedan también realizar actividades de gimnasio
enfocado para sus edades, de esta manera se mantendra el concepto de
gimnasio dentro de toda la compahia y se ofrecera también un
diferenciador dentro de este servicio agregado que el gimnasio de

mujeres ofrece a sus clientes.

Para el desarrollo de esta estrategia se consultara con las clientes del
gimnasio de mujeres que hagan uso del servicio de guarderia con el fin de

escuchar sus recomendaciones y sugerencias. Ademas se consultara
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con expertos en el exterior y médicos con el fin de salvaguardar la salud
de los ninos y garantizar que los ejercicios que realicen sean acorde a sus

edades.

e Nuevos Servicios

Un nuevo servicio que se esta incluyendo dentro del servicio de gimnasio
de mujeres ademas de la guarderia, es la inclusion de clases adicionales
no tradicionales como Pole Dance, Kangoo Jump y Danza Arabe. Estas
clases estan siendo incluidas dentro de las alternativas con el fin de que
las mujeres puedan acceder a mas opciones y puedan beneficiarse de
estas clases que comunmente son realizadas unicamente por el género
femenino. De esta manera se ofertara al mercado éste beneficio no

incluido en gimnasios mixtos.

54 COSTOS DE DESARROLLO DEL PRODUCTO Y NUEVOS
PRODUCTOS

A continuacion se detallan los valores y materiales necesarios para el

equipamiento de la guarderia.



Tabla 34. Equipamiento de la guarderia
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QUIPA O ARDERIA
PARTE 1 -
PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL DESCIPIN
Piso Guarderia $45.00 20 $792.00 $900.00
Mesa Varias Actividades $66.87 3 $176.54 $200.61
Resbaladera $236.94 1 $208.51 $236.94
Casa de Juguete $294.30 1 $258.98 $294.30
Cocina de Juguete $304.71 1 $268.14 $304.71
Sillas nifios $12.19 20 $214.54 $243.80
Difrases Nifios $26.21 10 $230.65 $262.10
Rompecabezas tipo 1 $4.92 5 $21.65 $24.60
Rompecabezas tipo 2 $5.48 5 $24.11 $27.40
Rompecabezas tipo 3 $4.19 5 $18.44 $20.95
Legos Cognitivo $25.42 5 $111.85 $127.10
Crayolas guarderia $41.71 2 $73.41 $83.42
TOTAL $1,067.94 78 $2,398.82 $2,725.93
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Q A O ARDERIA
PARTE 2
PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL DESCRIPCION
Crayola tipo 2 $33.93 2 $59.72 $67.86
Balde Sensorial $3.57 15 $47.12 $53.55
Juego Exterior $178.22 1 $156.83 $178.22
Columpios $48.89 3 $129.07 $146.67
Cuentos $17.43 10 $153.38 $174.30
Colchoneta Nifios $32.03 5 $140.93 $160.15
Bebes medianos $28.90 5 $127.16 $144.50
Bebes Pequefios $10.57 8 $74.41 $84.56
Juego de Cocina tipo 1 $19.45 3 $51.35 $58.35
Juego de Cocina tipo 2 $21.55 2 $37.93 $43.10
Mesa de dibujo $43.64 4 $153.61 $174.56
Caballo para exterior $50.41 3 $133.08 $151.23
TOTAL $488.59 61 $1,264.60 $1,437.05
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Q A O ARDERIA
PARTE 3
PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL DESCRI CION
Juegos sensorial tipo 1 $1.66 10 $14.61 $16.60
Juegos sensorial tipo 2 $1.93 10 $16.98 $19.30
Juego Cognitivo letras $2.30 10 $20.24 $23.00
Juego Cognitivo colores $5.54 10 $48.75 $55.40
Juego Cognitivo cubos $30.24 4 $106.44 $120.96
Minirodillo arte $1.98 20 $34.85 $39.60
Juego Colores $12.18 5 $53.59 $60.90
Juego Marcadores $6.91 5 $30.40 $34.55
Pinturas Arte $2.03 20 $35.73 $40.60
Pinceles Arte $1.80 20 $31.68 $36.00
Juego de Temperas $4.30 5 $18.92 $21.50
Tijeras Nifios $3.60 10 $31.68 $36.00
e S
S -
TOTAL $74.47 129 $443.88 $504.41
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EQUIPAMIENTO GUARDERIA

PARTE 4

Cartulina Colores $0.54 20 $9.50 $10.80

Hojas Papel Bond $0.80 20 $14.08 $16.00

Pliegos papel $0.09 50 $3.96 $4.50

Pliegos foamy $0.83 10 $7.30 $8.30

Papel colores cognitivo $2.04 10 $17.95 $20.40

TOTAL $4.30 110 $52.80 $60.00
EQUIPAMIENTO GUARDERIA

TOTAL INVERSION $ 4,727.39
PARTE 1 $ 2,725.93
PARTE 2 $ 1,437.05
PARTE 3 $ 504.41
PARTE 4 $ 60.00

Los productos que deben ser renovados constantemente en la guarderia como
las hojas de papel bond, cartulinas, pliegos de papel, temperas, entre otros, se
encuentran considerados en el plan financiero dentro de la descripcion de utiles

de oficina.

Para el equipamiento adicional de la guarderia se plantea una renovacién de
los juegos en un plazo posterior a los primeros 5 afios, considerando que seran

utilizados unicamente por 6 horas diarias y de lunes a viernes.

En el caso de que exista un desgaste de los juegos en el periodo inferior a 5
anos, este gasto adicional debera ser aprobado por la gerencia general y

solicitado por la Jefatura de la Guarderia con su debida justificacién.
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5.5 PROPIEDAD INTELECTUAL

El negocio de gimnasio de mujeres con una guarderia incluida sera registrado
en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual (IEPI), el mismo que esta
encargado de la proteccion de la marca, lema comercial, descubrimiento y

otros.

El nombre que se va a registrar es Gym4Life y se patentara el negocio de

gimnasio de mujeres con una guarderia incluida.

A través de este instituto se podra cuidar que los competidores o posibles

competidores no puedan copiar o imitar el negocio.



121

6. CAPITULO VI. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En este capitulo se define lo relacionado a la operaciéon del gimnasio.

6.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

En el negocio de gimnasio de mujeres se contrataran los servicios de los

siguientes proveedores:

e Coca Cola: Proveedor de Agua y bebidas hidratantes. Se requerira un
stock de 500 bebidas por mes. Este valor fue recomendado por los

expertos de los gimnasios que fueron entrevistados.

e Taurus: Proveedor de mantenimiento de maquinas. Se requerira un

mantenimiento de maquinas semestral por parte del proveedor indicado.

¢ Dilipa: Proveedor de suministros de oficina. Se requerira por parte del

proveedor material para oficina: Esferos, Hojas, Toners, entre otros.

e Comseg: Proveedor de seguridad y guardiania. Se requerira
mensualmente por parte del proveedor los servicios de seguridad, alarma,

monitoreo y guardiania.

e Tecniseguros: Broker proveedor de seguros contra robo e incendio, asi
como seguros de vida y de asistencia médica para los colaboradores. Es

responsable ademas del manejo de reclamos hacia las aseguradoras.

¢ Integral Clean: Proveedor de limpieza y aseo. Se requerira diariamente
por parte del proveedor los servicios limpieza y aseo a todas las areas del

gimnasio.
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6.2 CICLO DE OPERACIONES

En el gimnasio de mujeres existiran 3 procesos que abarcan a las distintas

areas. Estos procesos son:

e Proceso de Mercadeo: Esta encargado de identificar las necesidades del
mercado y en base a esto definir estrategias que permitan atraer clientes

para el gimnasio.

e Proceso de Venta: Esta encargado de recibir al cliente y otorgarle toda la
informacion necesaria para que conozca los servicios del gimnasio,
ademas dentro de este proceso intervienen los instructores, profesoras de
guarderia y nutricionista de tal manera que el cliente reciba la atencidn

necesaria para iniciar con el servicio contratado.

e Proceso de Posventa: Esta encargado de otorgarle al cliente todos los
servicios necesarios para mantenerlo con un nivel de satisfaccion

elevado, y asi renueve los servicios que el gimnasio puede ofrecerle.



A continuacion se detalla en qué consiste cada proceso y sus responsables:
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Proceso de Mercadeo
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Jefe Comercial y de Marketing
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de mercadeo
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estrategia

Ejecutar estrategia [«
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Realizar
seguimientoy
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FIN

Figura 28. Proceso de mercadeo
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Proceso de Venta

Fase

Consolida y entrega

Entrega rutinade

documentacién a
cliente

ejercicioa
administradora

Administradora Instructor Nutricionista
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ndagar decision de Cliente contrata servicio
compra de cliente deguarderia A;.agrtura de ﬁcha"
familiar: madre e hijo
Aperturade ficha de o| Recepcién de pago
mujer g decliente
Registrar en base de s:;:lang;gloﬁ;g;ir;z o | Realiza la prueba
datosy sistema nutridionista deportiva
- Realiza cita
g nutricional

l

Entrega plan

Entrega camet de
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Incluye
guarderia
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acuerdo a horario
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nutricional a
administradora

Figura 29. Proceso de venta




Proceso Posventa
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Figura 30. Proceso de posventa
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Por otro lado, se detallan los horarios de atencion del gimnasio de mujeres asi

como las clases adicionales.

e Horarios de Atencion Gimnasio y servicio de maquinas

Tabla 35. Horarios de Atencion Gimnasio

Dias y horarios de atencion MAQUINAS
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Horario De 6:00 AM a | De 6:00 AM a| De 6:00 AM a [De 6:00 AM a|De 6:00 AM a[De 9:00 AM a|De 9:00 AM a
22:00 PM 22:00 PM 22:00 PM 22:00 PM 22:00 PM 13:00 PM 13:00 PM
Cantida_d (_:Ie Horas 16 16 16 16 16 4 4
Diarias
Total de Horas 88
Semanales
Cantidad de Semanas 4
por Mes
Total de Horas por 352
Mes

e Horarios de atencion clases adicionales

Los horarios y la frecuencia de las clases adicionales fueron definidos en
funcién de los resultados de la investigacion de mercados, se tomaron en

cuenta los siguientes factores: Horarios y clases de mayor demanda.

Tabla 36. Horarios y clases

Horarios y Clases Adicionales

Manana Lunes Martes Miércoles [Jueves Viernes
6:00 AM a 7:00 AM Pilates Bailoterapia Pilates Yoga Pilates
7:00 AM a 8:00 AM Zumba Kangoo Jump |Trx Bailoterapia Danza Arabe
8:00 AM a 9:00 AM Pole Dance |Danza Arabe |Pole Dance [Kangoo Jump |Pole Dance
Noche Lunes Martes Miércoles [Jueves Viernes
18:00 PM a 19:00 PM [Pole Dance |Kangoo Jump |Danza ArabgPole Dance Kangoo Jump
19:00 PM a 20:00 PM |Bailoterapia |Pilates Bailoterapia |Pilates Bailoterapia
20:00 PM a 21:00 PM [Yoga Trx Yoga Zumba Trx
Dias y horas de atencion CLASES ADICIONALES
Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado Domingo
Numero d:iglases por 6 6 6 6 6 0 0
Total de Clases 30
Semanales
Total de Clases por 120
Mes
Numero de Personas 20
por Clase
Total de Personas
atendidas en clases 2400
por Mes
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Tomando en cuenta lo antes analizado, se concluye la capacidad maxima
de atencion del gimnasio en base al numero de clases, numero de

maquinas y horarios.

Tabla 37. Capacidad maxima de atencién del gimnasio

Calculo de la capacidad maxima del gimnasio por mes

Numero de Maquinas en todo el gimnasio 35
Minimo de Personas Atendidas por hora solo con maquinas 35
Total de Horas por mes 352

Numero de Personas atendidas por mes solo en maquinas 12320

Numero de Clases por dia 6
Numero de personas por clase 20
Total personas atendidas por mes en clases 2400
TOTAL CAPACIDAD GIMNASIO POR MES EN NUMERO

DE PERSONAS ATENDIDAS 14720

La capacidad maxima del gimnasio permite determinar que si es posible

crecer en numero de clientes ya que su espacio fisico lo permite.
6.3 REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

El gimnasio de mujeres requiere por su giro de negocio distintos tipos de
maquinas para realizar ejercicio. El gimnasio estara divido en areas de
acuerdo a las partes del cuerpo que se quiera ejercitar, tendra también un area
de ejercicios cardiovasculares. Ademas tendra el area de clases adicionales y

guarderia.

Dentro de las instalaciones del gimnasio se encontraran las oficinas de la
Gerencia General y la jefatura comercial y de marketing, asi como los demas
colaboradores. Para el desarrollo de sus actividades se detallan los equipos

que se requieren para las siguientes areas:

e Area Administrativa - Area de Piernas y Gluteos
 Clases Adicionales - Area de Abdomen y Cintura

e Area Cardiovascular - Area de brazos y espalda
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Tabla 38. Equipos de oficina

Equipos de oficina

Tipo Detalle Cantidad | Precio siniva Precio Total
Estaciones de Trabajo 5 $ 8564 |% 9732|% 486.60
Sillon de Recepcion 1$ 179.92 | $ 20446 |$  204.46
Archivadores 41 $ 2200|$ 25.001(9% 100.00
Mobiliario Dispgnsadores de Agua 2| $ 6127 |$ 69639 139.26
Purificador de Agua 2| $ 51.07|$% 58.03|% 116.06
Sillas para escritorio 41 $ 101.36 [ $ 11518 $  460.72
Otras sillas 10| § 43211$% 4910[|$  491.00
Total $ 1,998.10
Grapadora 5| § 1056 |$ 12.00( $ 60.00
Perforadora 5| $ 1056 |$ 12.00]$ 60.00
Equipos de Oficina |Telefono de mesa 5| $ 3221|$ 36.60(9% 183.00
Telefono inalambrico 1 $ 2671|$% 3035|9% 30.35
Total $ 333.35
Laptop 5| % 506.21|$ 575.24|$ 2,876.20
Impresora 1 $ 105.60 | $ 120.00 | $ 120.00
Disefo pagina web 1 $ 220.00 [$ 250.00|$ 250.00
Equipo de Computo y [Dominio hosting 11 $ 88.00 | $ 100.00 | $ 100.00
Tecnologia Antivirus 1 $ 3960|$% 450019 45.00
Sistema 1% 440.00 | $ 500.00 | $ 500.00
Paquete Office 11 $ 88.00|$ 100.00|$ 100.00
Total $ 3,991.20
Eq”'pf’%‘;:ﬁg;"dad Y|camaras y Alarmas 1l's 176.00 | $ 200.00|$  200.00
Total $ 200.00
TOTAL GENERAL $ 6,522.65

Ver Anexo 5



A continuacién se detallan los equipos

adicionales:

Tabla 39. Equipamiento de gimnasio
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requeridos para el area de clases

QUIPA O 'X[o

CLASES ADICIONALES

PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL DESCRIPCION
Colchonetas varios usos tatami $45.00 20 $792.00 $900.00
Colchonetas azules $24.00 20 $422.40 $480.00
Steps $40.00 20 $704.00 $800.00
Fitball $25.00 20 $440.00 $500.00
Mancuernas bailoterapia $20.00 40 $704.00 $800.00
Balones $29.00 20 $510.40 $580.00

/
Bastones $6.00 10 $52.80 $60.00 /
Bandas TRX $160.00 10 $1,408.00 $1,600.00 \/J\ 9
AW,
Kettebell $1.90 20 $33.44 $38.00 @
Reformer Pilates $1,200.00 6 $6,336.00 $7,200.00[ " ﬁ?ﬂﬁ
TOTAL $1,550.90 $186.00 $11,403.04 $12,958.00

Ver Anexo 6



EQUIPAMIENTO GIMNASIO

MAQUINAS AREA CARDIOVASCULAR
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PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL DESCRIPCION
Caminadoras $3,900.00 4 $13,728.00 $15,600.00
Escaladoras $3,300.00 2 $5,808.00 $6,600.00
\
Bicicleta Estatica $2,365.00 4 $8,324.80 $9,460.00
Bicicleta Eliptica $2,640.00 3 $6,969.60 $7,920.00
TOTAL $12,205.00 $13.00 $34,830.40 $39,580.00
MAQUINAS AREA BRAZOS Y ESPALDA
PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL DESCRIPCION
Fondo de triceps $2,532.92 1 $2,208.97 $2,532.92 v/
Maquina de biceps y triceps $1,980.00 1 $1,742.40 $1,980.00
Pecho $2,532.92 1 $2,228.97 $2,532.92 ,_i
B
Portamancuernas $811.80 1 $714.38 $811.80 ;:
Banco para hombros $288.75 1 $254.10 $288.75
-~ -~
-
Maquina de espalda $2,635.60 1 $2,319.33 $2,635.60 ] J
Mancuernas 2KG $20.00 10 $176.00 $200.00 ? ’ 5‘
=4
Mancuernas 3KG $29.00 10 $255.20 $290.00 & i 5
o=
TOTAL $10,830.99 26 $9,919.35 $11,271.99
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MAQUINAS AREA ABDOMEN Y CINTURA

PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL DESCRIPCION
b |
Maquina de abdomen $2,532.92 1 $2,228.97 $2,532.92 T
g.&., K
=N
<
Banco regulable abdomen $600.60 1 $528.53 $600.60 ) T
‘-.-’F
Banco plano abdomen $311.85 1 $274.43 $311.85 \; =
o
2y I AT ¥
Polea gemela cintura $3,873.10 1 $3,408.33 $3,873.10 ]; th
| |
b d
Tabla abdominales $642.40 1 $565.31 $642.40 \
l‘ ﬁ_“‘
Fondo de paralelas $716.10 1 $630.17 $716.10 / J
Maquina torso rotatorio $2,823.70 1 $2,484.86 $2,823.70 @
P
Barra cintura $88.00 3 $232.32 $264.00
/7
TOTAL $11,588.67 10 $10,352.91 $11,764.67
MAQUINAS AREA PIERNAS Y GLUTEOS
PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL DESCRIPCION
/A 7 &
Maquina 1 gluteos $2,532.92 1 $2,228.97 $2,532.92 RS
q g ? i <
I |
Maquina 2 gluteos $2,041.60 1 $1,796.61 $2,041.60 |1+
=
Femorales $2,616.90 1 $2,302.87 $2,616.90 % -
-
Cuadriceps $2,468.40 1 $2,172.19 $2,468.40 V i
b2 'S
S
/
Aductores $2,301.20 1 $2,025.06 $2,301.20 ‘b‘i‘[
X
Pantorrilleras $2,273.70 1 $2,000.86 $2,273.70 o
TOTAL $14,234.72 6 $12,526.55 $14,234.72
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OTROS
PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL
Piso de caucho- m2 $28.00 50 $1,232.00 $1,400.00
Lockers $80.35 2 $141.42 $160.70
Extractores de Olores $20.53 8 $144.53 $164.24
Secador de mano barfios $41.06 4 $144.53 $164.24
Tachos de Basura $15.17 6 $80.10 $91.02
Espejos $15.17 10 $133.50 $151.70
Duchas $32.98 5 $145.11 $164.90
Gabinete de Bafio $150.89 4 $531.13 $603.56
Inodoro y lavamanos mafio $129.46 4 $455.70 $517.84
TV 32 pulgadas $445.54 2 $784.15 $891.08
Minicomponente $445.54 3 $1,176.23 $1,336.62
TOTAL $1,404.69 98 $4,968.39 $5,645.90
Ver Anexo 7

Se propone realizar una re inversién para equipamiento nuevo posterior al

plazo de 5 afos evaluando la calidad y depreciacion de los items planteados

para el equipamiento del gimnasio.

6.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

Las instalaciones del gimnasio de mujeres tendra la siguiente distribucion de

espacio fisico. Se considero el espacio para la guarderia, clases adicionales,

oficinas administrativas, recepcion, bafos, lockers y vestidores.

Planta Baja:

Se encontrara lo siguiente:

e Oficinas Gerente General

e Oficina Jefe financiero

¢ Oficina Jefe comercial y de marketing

e Recepcion

e Sala de espera

e Guarderia y bafo de nifios

 Area de entrenamiento cardiovascular y dispensadores de agua
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e Barno

e Lockers guarderia y Lockers para el area cardiovascular.

Planta Alta:

Se encontrara lo siguiente:

e Area de clases adicionales (2 tipos)
e Duchas, bafos, lockers y vestidores
e Area de piernas y gluteos

e Area de brazos y espalda

e Area de abdomen y cintura

¢ Dispensadores de agua

e Area de instructores

Los planos del gimnasio se colocan a continuacion con la distribucion antes

mencionada.
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¢ Plano Planta Baja
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Figura 31. Planta Baja
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6.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FisicO

La marca Gym4Life estara ubicada en la parroquia Ifiaquito tomando en cuenta
que es la mas central de las cinco parroquias ubicadas en el Centro Norte de la
ciudad de Quito, y ademas debido a que el mayor porcentaje de mujeres con

hijos vive en la misma. (INEC, 2010).

e Mapa parroquias Quito

0 2000m
|

Figura 33. Parroquias de Quito
Tomado de (Wikimedia, s.f.)

¢ Calles parroquia Ihaquito

Figura 34. lhaquito
Tomado de (Google.com.ec, 2015)
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Direccién
El gimnasio estara ubicado en las calles: Shyris y el telégrafo ya que se
ha encontrado una casa de arriendo, la cual de ajusta a las necesidades

E 3 T [
s - X
- g Supenior Central 5 5/
%é. 2P e Vil = |
:
A 3 |
g s 9 Villaroe 1; |
LS 2 i 3 <
£ 5 s (hiversg = @ f
T gz = Universe ‘.."
= g /
= /
: /
E /
E H 2 H Teldgrag, S Heralgy /
5 g s i £ o b Telégrag, /
S 3 & ® T f
o g S g 5 /
§ = g 4 e
= ] = S | deMayo
- Mo G
Centro Comercial L} Comecig
<= Naciones Unidas =
S Comercig
Figura 35. Ubicacion
Tomado de (Google.com.ec, 2015)

Interior del espacio sin adecuaciones

Figura 36. Espacio sin adecuaciones
Tomado de (Tucasaecuador.com, 2015)
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¢ Requerimientos de espacio fisico

Este local dispone de 350 m2 en las dos plantas, el espacio fisico sera
adecuado para el correcto funcionamiento del gimnasio de mujeres, la
guarderia y las clases adicionales de acuerdo a los planos indicados.
Ademas después del plazo de 5 anos se planteara realizar una
remodelacion del espacio fisico para dar una nueva ambientacién al

gimnasio.

6.6 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

El negocio de gimnasio de mujeres manejara un inventario de las maquinas,
colchonetas, mancuernas, balones, barras, kettebells, fitballs, entre otras.
Ademas se llevara un inventario de los juegos que utilicen los nifios en la

guarderia.

Todo este equipamiento se encontrara colocado en las diferentes areas del
gimnasio y la administradora estara encargada de realizar un inventario

semanal de las cantidades.

El gimnasio contara también con camaras que permitiran cuidar la seguridad de
clientes y ademas mantener un control del cuidado de la infraestructura y

equipos del gimnasio por parte de clientes y el personal contratado.

6.7 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Para la apertura del gimnasio, se requiere lo siguiente: (Anexo 8)

e Patente
= Ruc
= Nombramiento vigente
= Copia de la cedula y papeleta de votacion del representante legal

» Formulario de acuerdo legal y uso de medios electronicos
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» Formulario de inscripcidn patente
= Escritura de constitucion de la compania
e Licencia unica de actividades econdmicas (LUAE)
= Formulario unico de solicitud de LUAE
= Copia del RUC
= Copia de la cedula y papeleta de votacion del representante legal
= Copia del nombramiento del representante legal
¢ Autorizacion del duefio para colocar el rétulo, dimensiones y esquema
grafico
¢ Inspeccion de los bomberos
¢ Inspeccion de Salud
e Autorizacion para el funcionamiento de centros de desarrollo infantil en el
Ministerio de Inclusiéon Econdmica y Social (MIES)
= Solicitud con atencién al Director de Atencion Integral a la Nifez y
Adolescencia
= Copia de Nombramiento del representante legal
» Copia de la cedula y papeleta de votacion del representante legal
= Copia del contrato de arrendamiento registrado
» Plano del local
» Plan de trabajo
» Manual de procedimiento interno
= Nomina del personal
» Presupuesto
» |nventario de mobiliario y material didactico
» Inspeccidn de instalaciones
¢ Informe de compatibilidad y uso de suelos
= Solicitud en formulario de la Zona norte
» Informe de regulacion metropolitana IRM
= Copia de cedula y papeleta de votacion del representante legal
» De acuerdo a lo investigado, si es posible aperturar el gimnasio de

mujeres con la guarderia en la zona planificada.
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Normativa aplicada:

Usode suelo: I Miikiple

Compatibilidad: COMPATIBLE
Elinforme debe ser emitide en:

INFORME DE COMPATIBILIDAD

ICUS PRELIMINAR

Tipolog: 56 Comercio sectorial de Oficinas administrativas (2)

INFORMACION CATASTRAL DEL LOTE EH UNIPROPIEDAD *

Actividad: F45200106 CONSTRUCCION DE INSTALACIONES DEPORTIVAS, (ESTADIOS, PISCINAS, GIMNASIOS, ETC. EXCEPTO SUS EDIFICIOS ¥ PISCINAS PARTICULARES). - 26
: EDIFICIOS DE OFICINAS PUBLICAS, PRIVADAS ¥ CORPORATIVAS.

PROPIETARIO [ N
CLRUC: s
Hombre: HERCESA FERROCARRIL INMOBILIARIA SA
DATOS TECNICOS DEL LOTE
Nimero de predio: 5907
Geo clave: 170104120075015112
Clave catastral anterior: 11206 11 001 000 000 000
En derechos y acciones: O
Area de lote (escritura): 400,00 m2
Area de lote (levantamiento): 0,00 m2
Area bruta de construccién total: 265396 m2
Frente del lote: 1601 m
Administracién zonal: NORTE
Parroquia: niaquito
Barrio | Sector: BATAN BAIO [ve.z 205082
CALLES
Calle Ancho (m) Referencia
SHYRIS DE LOS AVENDA 2 5m ancho de via
DE LOS SHYRIS 0
Tomado de: (Quito Alcaldia, 2015)
Guarderia
INFORME DE COMPATIBILIDAD
ICUS PRELIMINAR
Normativa aplicada:
Actividad: NE5320102 GUARDERIAS (CASAS CUNA). - 448 CENTROS DE ESTIMULACION TEMPRANA.
Uso de suelo: I Miltple
Tipologia: EBE Equipamiento de Bienestar social barrial
Compatibilidad: COMPATIBLE
El informe debe ser emitido en:
INFORMACION CATASTRAL DEL LOTE EN UNIPROPIEDAD *
PROPIETARIO [FEETE

C.CJ/RU.C: AT

Nombre: HERCESA FERROCARRIL INMOBILIARIA SA

DATOS TECNICOS DEL LOTE

Nimero de predio: 58076
170104120075015112

Area de lote (escritura):
Area de lote (levantamiento):
/rea bruta de construccion total

Frente del lote:
Administracion zonal
Parroquia:

Barrio | Sector:

CALLES

Calle
SHYRIS DE LOS AVENDA
DE LOS SHYRIS.

Figura 38. Guarderia
Tomado de: (Quito Alcaldia, 2015)

11206 11 001 000 000 000

400,00 m2
0,00 m2
2453,94 m2
B0m
HORTE
Iniaquito
BATAN BAJO

Ancho (m)
32
0

E] 2015082

w |

AT

Referencia
5 mancho de via
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7. CAPITULO VII. EQUIPO GERENCIAL

En este capitulo se definen las obligaciones, funciones y responsabilidades del
equipo de colaboradores, asi como la estructura organizacional del gimnasio de

mujeres.

7.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional tiene como objetivo definir las responsabilidades y
funciones que tiene cada cargo, asi como la distribucion jerarquica de la

compainia.

7.1.1 Organigrama

Directorio

Gerente
General

Administrativo
Profesorade
plantapara Profesora Profesora2
clases
adicionales

7.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

Figura 39. Organigrama

El gimnasio de mujeres Gym4Life tendra dentro de sus colaboradores a los
siguientes cargos: Gerente General, Jefe Comercial y de Marketing, Jefe de
Instructores, Jefe Financiero, Administradora General, Jefe de Guarderia,

Instructores y Profesores.
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Esta estructura plantea un crecimiento en la estructura de instructores a partir
del afio 3 en el caso del escenario esperado y optimista, donde se realizara la
contratacion de 1 instructor adicional, a pesar de que la recomendacion de los
expertos fue tener 1 instructor por cada 100 personas, el gimnasio de mujeres

busca tener atencion mas personalizada.

Con los 4 instructores y su jefatura se considera que se puede abastecer la

demanda de los clientes proyectados hasta el afio 5.

En el caso de que exista mayor afluencia de personas, la empresa deberia

realizar una evaluacion para contratacion de mas personal.

En el caso de la estructura de la guarderia también se considera la contratacion
de una profesora adicional a partir del afio 3 para el escenario esperado y
optimista, tomando en cuenta el crecimiento de ventas de gimnasio y
guarderia. Esto significa que en el afio 3, 4 y 5 la estructura tendria un jefe de

guarderia y 3 profesoras.

Estos crecimientos en estructura se ven reflejados en el plan financiero del

capitulo 10.

7.2.1 Descripcion de Funciones y equipo de trabajo

A continuacion se detalla el perfil y sus responsabilidades:



Tabla 42. Perfil y sus responsabilidades
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finanzas

Habilidades: Manejo de herramientas
financieras y administrativas, capacidad
para la toma de decisiones, destrezas
de pensamiento critico y analitico.

Cargo Perfil Funciones y Responsabilidades Reporta
Edad: Entre 30 y 50 afios
Género: Femenino
Estado Civil: Indistinto -
e . . Representacion Legal de la
Estudios: Ingeniero Comercial,
. - - empresa
Marketing, Administracion o carreras . -
) Planteamiento estratégico de
afines -
E iencia: Minimo 3 af actividades
()j(pt.erllenmg. Inimo | danos en Direccion de actividades generales
Gerente General a m-IFIStraCICfn general de émpresas. | contratacion de colaboradores Directorio
abi |flzfdes. L|de_razgo, pensamiento Aprobacién de presupuestos
estratégico, manejo de personal, Aprobacion de balances e informes
manejp Qe herramientas financieras, Analisis y aprobacion de
conocimientos de ventas y mercadeo, | ogtrategias de ventas, marketing,
capacidad para la toma de decisiones, servicio al cliente y post venta.
habilidades de couching, capacidad
para trabajar bajo presion y destrezas
de pensamiento critico y analitico.
Cargo Perfil Funciones y Responsabilidades Reporta
Analisis e investigacion de
mercado Planteamiento de
Edad: Entre 25 y 40 afios estrategias de Marketing
Género: Femenino Identificar oportunidades de
Estado Civil: Indistinto negocio
Estudios: Ingeniera en Marketing, Ejecucion de campafias de
Administracion o carreras afines marketing
Experiencia: Minimo 2 afios en manejo |Manejo y administracion del
sfo Comersaly g [ L0y o
Marketing Marll(fatlng . abili .a es: P P General
Habilidades analiliticas y creativas, presupuesto de ventas
publicidad, manejo de cifras, visiony  |Responsable del planteamiento y
liderazgo, manejo de marca y manual |pronostico de ventas
de linea grafica, trabajo en equipo, Ejecucion de estrategias de post
manejo de presupuestos, habilidades |venta
de crm y segmentacion, investigacion [Manejo de marca, lineamientos,
de mercados y post venta. publicidad y promocion.
Analisis del segmento y su
comportamiento
Cargo Perfil Funciones y Responsabilidades Reporta
Edad: Entre 30 y 50 afios .
Género: Femenino ElaboraC|otn y control de
Estado Civil: Indistinto presupuestos
- . Elaboracion y control de balances e
Estudios: Finanzas, Economia, X
L . . informes
Administracion o carreras afines L .
. . X N o ~ Analisis y seguimiento de costos y
Jefe Financieroy |Experiencia: Minimo 3 afios en gastos Gerente
Administrativo administracion general de empresas y ' General

Es responsable de garantizar y
mantener los indices de liquidez y
rentabilidad en la empresa
Responsable de manejo
administrativo de la empresa
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Cargo Perfil Funciones y Responsabilidades Reporta
Responsable de planificar y
Edad: Entre 25 y 50 afios organizar los horarios de las
Género: Femenino profesoras de la guarderia.
Estado Civil: Indistinto Responsable de planificar y
Estudios:Licenciado en Educacién determinar los horarios y
. . W : actividades a realizar con los nifios.
Mencion Preescolar. Educacion Responsable de supervisar las
Parvul_arla._ . . actividades realizadas por las
Experiencia: Minimo 2 afios en profesoras con los nifios
cuidado de nifios y actividades de Responsable de salvaguardar la o
Jefe de Guarderia Ed“??C'O” parvularia. . . salud y seguridad de los nifos. erente
Habilidades: Se requiere salud fisica, Responsable de entrega de reporte General
imagen limpia y agradable. Habilidades a las madres.
de educadora, conocimientos de Responsable de ejecutar
desarrollo infantil, perfil de liderazgo, actividades con los nifios de
requiere disciplina, y cualidades para acuerdo a horarios planificados.
comunicacion e interaccion con nifios. Responsable de asignar profesoras
Requiere conocimientos de primeros a los nifios de acuerdo a los
auxilios para nifios. Habilidad para horarios de asistencia.
solucion de conflictos. Responsable de garantizar la
asistencia de las profesoras.
Cargo Perfil Funciones y Responsabilidades Reporta
Edad: Entre 25 y 40 afios Respons_able de de_finir y controlar
Género: Femenino los horarios de los instructores.
Estado Civil: Indistinto Responsable de realizar el
Estudios: Educacion Fisica Integral setgwmldentlo del.lastflchas de
Experiencia: Minimo 2 afio en manejo gelgssns?ab?: g;e(;;sﬁ'ar y apoyar
de personal y educacioén fisica en . .
gimnasios. Entrenador personal y 5?6:,[:2268 de entrenamiento de las
grupal. ) .
L Lo . Responsable de motivar a los
Hab_nlndades. Liderazgo y manejo d‘.a instructores para el cumplimiento
equipos. Debe tener buena presencia, de obietivos de las clientes
transmitir sensacion de limpieza, utilizar Res (J)nsable de motivar e impulsar
ropa de adecuada de ejercicio, por mp Gerente
Jefe Instructores a las clientes para el cumplimiento General

capacidad de observar y planificar
rutina personalizada para el cliente,
capacidad para crear empatia con el
cliente y generar confianza, trabajo en
equipo, mantener su apariecia fisica en
forma, capacidad para comprometerse
con el cliente para conseguir su
objetivo. Conocimiento de ejercicios con
cantidad de peso y frecuencia.
Conocimientos de nutricion y
alimentacion sana. Conocimientos de
primeros auxilios

de sus objetivos.

Responsable de evaluar a las
clientes y modificar sus rutinas.
Responsable de impulsar y motivar
a las clientes para el cumplimiento
de su plan nutricional.




145

Cargo Perfil Funciones y Responsabilidades Reporta
Responsable de recibir al cliente y
otorgarle toda la informacién
necesaria respecto al servicio,
precios y beneficios del gimnasio
de mujeres.
Edad: Entre 25 y 50 afios _Responsable del cierre de ventas,
Género: Femenino ingreso de documentc.ns y 'c’obro.
Estado Civil: Indistinto Reponsable de coordinacion de
Estudios: Ingenieria Comercial cita con nu.tr|<:|on|sta y .
g ,
. I programacion de prueba deportiva.
Administracion de Empresas o carreras .
afines. _Respons.a'ble dg ingreso de
Administradora  |Experiencia: Minimo 1 afio en atencion informacion _al 5|ste_ma y c_entn_aga de Gerente
) ) documentacion de identificacion al
General al cliente y ventas cliente General
Hablll.da.des: Se requieren . Responsable de consolidar
cqnocnmlentos d.e ventas y servicio al  |documentos de rutina de ejercicios
cllente.. Sg requieren habilidades de y plan alimenticio para entrega al
comunicacion y cierre de ventas. Se cliente.
requieren actitudes de compromiso, Responsable de envio de
paciencia, responsabilidad, honradez.  |.,diciones de renovacion a los
clientes y cobro correspondiente.
Responsable de envio de
informacion al cliente en el proceso
de post venta de acuerdo a su
categoria.
Cargo Perfil Funciones y Responsabilidades Reporta
Edad: Entre 25 y 40 afios
Género: Femenino
Estado Civil: Indistinto
Estudios: Educacion Fisica Integral
Experiencia: Minimo 1 afio de Responsable de disefiar y apoyar
educacion fisica en gimnasios. las rutinas de entrenamiento de las
Entrenador personal y grupal. clientes.
Habilidades: Debe tener buena Responsable de evaluary
presencia, transmitir sensacion de modificar la rutina de ejercicios de
limpieza, utilizar ropa de adecuada de |las clientes
Instructor ejercicio, capacidad de observary Respoqsable de motivar e impulsar Jefe de
a las clientes para el cumplimiento Instructores

planificar rutina personalizada para el
cliente, capacidad para crear empatia
con el cliente y generar confianza,
trabajo en equipo, mantener su
apariecia fisica en forma, capacidad
para comprometerse con el cliente para
conseguir su objetivo. Conocimiento de
ejercicios con cantidad de peso y
frecuencia. Conocimientos de nutricion
y alimentacién sana. Conocimientos de
primeros auxilios

de sus objetivos.

Responsable de impulsar y motivar
a las clientes para el cumplimiento
de su plan nutricional.
Responsable de realizar la prueba
deportiva a las clientes.
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Cargo Perfil Funciones y Responsabilidades Reporta
Edad: Entre 25 y 50 afios Respon§§ble de ga.r?ntizar la
Género: Femenino adaptac_|on de los nifios a la
Estado Civil: Indistinto guarderia.
E s . .. Responsable de salvaguardar la
studios: Licenciado en Educacion. . I
. s salud y seguridad de los nifios.
Mencion Preescolar. Educacion Responsable de sjecutar
Parvul.arla.. - = actividades con los nifios de
Experiencia: Minimo 2 afios en acuerdo a lo planificado
cwdadq'de nlnosl y.act|V|dades de Responsable de garantizar el orden
Profesora de edu?a}mon parvularia. . . y el ambiente adecuado en la Jefe de
Guarderia Habilidades: Se requiere salud fisica, guarderia. Guarderia
imagen limpia y agragaple. Habilidades Responsable de garantizar que los
de educadora, conocimientos de nifios que asistan gocen de buena
desarrollo infantil, requiere disciplinay |q4,4.
.cualidad.es para ggmunicacién € Responsable del desarrollo de
|nteragcpn con nlno_s. Reqwerg ) habilidades y destrezas del nifo.
conocimientos de primeros auxilios Responsable de garantizar que los
para nifos. Habilidad para identificar nifios siempre se encuentren
necesidades y difererencias de los realizando alguna actividad dentro
ninos. de la guarderia.
Cargo Perfil Funciones y Responsabilidades Reporta

Profesora de planta
para clases
adicionales

Edad: Entre 25 y 50 afios

Género: Femenino

Estado Civil: Indistinto

Estudios: Especialista en deportes,
recreacion, baile y aeroébicos.
Experiencia: Minimo 2 afios en manejo
de deportes, actividades fisicas y clases
de baile, aerdbicos, entre otros.
Habilidades: Habilidad de baile y
desarrollo de diversas clases que
complementen la rutina cardiovascular
y con pesas. Habilidad para ensefar y
motivar a las personas de todas las
edades. Buena presencia y estado
fisico, se requiere que utilice ropa
adecuada para realizar ejercicio.
Habilidad de comunicacién para
ensefar ejercicios, rutinas, bailes, entre
otros. Cualidad de liderazgo y manejo
de personal.

Responsable de planificar y
organizar las diferentes clases
adicionales y sus horarios.
Responsable de reclutar personal
para el desarrollo de clases
adicionales.

Responsable del desarrollo de
todas las clases de baile.
Responsable de garantizar que el
espacio de clases adicionales se
encuentre en perfectas condiciones
para el desarrollo de las mismas.
Responsable de que se encuentre
musica disponible para el
desarrollo de las diferentes clases.
Responsable de garantizar que las
clases inicien y terminen de forma
puntual.

Responsable de garantizar que los
materiales utilizados en las clases
adicionales se encuentren en buen
estado.

Administradora
General

7.3 COMPENSACION A ADMINISTRADORES Y PROPIETARIOS

Los sueldos y salarios definidos para los colaboradores se detallan a

continuacion:



Tabla 43. Sueldos y salarios afio 1

ESTRUCTURA GIMNASIO Y CLASES ADICIONALES
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Cargo Sueldo Mensual |Cantidad [Total Mes [Total Anual
Gerente General $2,000 1 $2,000 $24,000
Jefe Comercial y de Marketing $1,200 1 $1,200 $14,400
Jefe Financiero y Administrativo $1,200 1 $1,200 $14,400
Jefe de Instructores $700 1 $700 $8,400
Administradora General $600 1 $600 $7,200
Instructores $500 3 $1,500 $18,000
Profesora de clases adicionales $500 1 $500 $6,000
TOTAL $7,700 $92,400|

ESTRUCTURA GUARDERIA

Cargo Sueldo Mensual [Cantidad |Total Mes [Total Anual
Jefe de Guarderia $700 1 $700 $8,400
Profesoras de Guarderia $370 2 $740 $8,880

TOTAL $1,440 $17,280

Estos sueldos estan considerados para el escenario esperado y optimista, en el
caso del escenario pesimista, el sueldo considerado para el Jefe Comercial y

de Marketing corresponde a $800 tomando en cuenta que es el responsable

del cumplimiento del presupuesto de ventas.

Ver anexo (Anexo 9) Ver Rol de pagos.

En el anexo se encuentran los roles de pago de todos los afios.

7.4 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS

El gimnasio de mujeres realizara con cada colaborador contratos individuales,
inicialmente con un contrato a prueba por 3 meses. Al finalizar este periodo el
contrato sera extendido por un afio y al cumplir este plazo sera renovado de
forma indefinida. Si no se notifica verbalmente o por escrito al colaborador en

los periodos de 3 meses o 1 afo, se entiende que el contrato ha sido renovado.

Posterior al afio de trabajo la politica de terminacién laboral estara de acuerdo

a lo indicado en el Codigo de Trabajo.



148

Todos los colaboradores se encontraran amparados bajo lo que indica la ley,
estaran afiliados por al IESS y recibirdn décimo tercero y décimo cuarto.
Estaran bajo nomina y su salario sera depositado en sus cuentas bancarias el
30 o 31 de cada mes segun corresponda. No se depositaran quincenas, se

realizara el depdsito del 100% del sueldo a final de mes.

Unicamente se permitiran aumentos de sueldo con la aprobacién del supervisor

y del gerente general.

Cada afo se reconocera a los colaboradores el 15% de las utilidades liquidas,
este valor sera otorgado tal como indica la ley, de acuerdo a las cargas

familiares y al tiempo que la persona haya trabajado en la empresa.

Se les otorgara también la oportunidad de que elijan si desean que su décimo
tercero y décimo cuarto se deposite mes a mes con su salario o pueden
acumularlo hasta los meses de Agosto y Diciembre segun corresponda.
Ademas los colaboradores que lleven 1 afio en la empresa, podran elegir si
desean que los fondos de reserva sean depositados mensualmente en su

salario o si desean que éstos se acumulen.

De acuerdo a lo dispuesto por la ley, los colaboradores tendran derecho a 15
dias calendario de vacaciones y los mismos podran ser tomados a partir del

primer afo en la empresa.

Respecto a la alimentacion, los colaboradores dispondran de una cafeteria
donde podran almorzar, cada colaborador sera responsable de llevar su

comida. Dentro de su jornada laboral tendran acceso a 1 hora de almuerzo.

Cada colaborador trabajara de acuerdo a lo dispuesto por la ley, 8 horas por
dia, con un maximo de 40 horas semanales. Podran tener horarios rotativos, y
se pagaran horas extras a los colaboradores que trabajen mas de lo dispuesto

por la ley.
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Finalmente los colaboradores estaran afiliados a un plan de seguro médico
familiar y seguro de vida; el valor correspondiente a la prima sera debitado de

su salario y sera cancelado a la aseguradora.

7.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E
INVERSIONISTAS

La maxima autoridad del gimnasio de mujeres sera el gerente general, él
mismo que tendra reuniones de directorio trimestrales en las cuales debera
exponer informes de resultados respecto a ventas, liquidez y rentabilidad para
los accionistas, asi como un resumen de las actividades de marketing que ha

realizado la empresa.

Los accionistas tendran unica comunicacion con la Gerencia General y
unicamente podran desautorizar sus decisiones en caso de que se termine la
relacion laboral. Cualquier nueva politica que los accionistas deseen aplicar
debera ser discutida con la Gerencia General para que posteriormente se

informe al personal.

Esta politica es definida tomando en cuenta que el Gerente General es
responsable de cuidar el correcto funcionamiento de toda la compania por lo

cual tiene el empoderamiento para la toma de decisiones en la compaiia.

Los accionistas deberan estar informados frente a situaciones de despido y

deberan poner la aprobacién final para la ejecucion.

Asi mismo lo relacionado a incrementos en presupuesto, aumentos de sueldo,
cambios de estrategia o estructura organizacional, deberan ser discutidos en

los comités trimestrales y seran aprobados por el directorio.

Para asuntos muy importantes, se debera convocar a una junta extraordinaria

de directorio para la toma de decisiones emergentes.
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7.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

El grupo conformado por asesores para distintos servicios no pertenecera al rol
de la empresa, lo que quiere decir que este equipo no se encontrara bajo
nomina. Debera facturar a la compafia el valor de sus servicios bajo el

concepto de honorarios profesionales.

El equipo de asesores y servicios que Gym4Life requiere son:

Tabla 44. Equipo de asesores y servicios

Equipo de asesores y servicios

Cargo/Servicio Responsabilidades Valor Frecuencia

Esta encargado de manejar todo Io
relacionado al area contable, generar y llevar
un control de los informes de la compafiia, asi
como los cuadros mensuales y anuales de las
operaciones, llevando un control de las
Contador $250.00 Mensual
facturas emitidas por la empresa y los pagos a
la misma. Ademas es responsable de realizar
los informes y declaraciones para pagos de
impuestos. Finalmente realizara la revisiéon y

pago de némina

Estara encargado de la asesoria legal que la
empresa requiera para realizar tramites
administrativos en caso de requerirlos, asi
mismo sera contratado en el caso de que
Abogado exista alguna demanda en contra de la| $100.00 Trimestral
empresa.

Se solicitaran los servicios del abogado para
que los aspectos legales requeridos sean

solventados.

Instructores de |Estara encargado de dictar las clases
. . $500.00 Mensual
Clases adicionales, su pago sera por horas

Recibira las fichas de las clientes y tendra la
Nutricionista funcion de disefiar un plan de nutricion y| $300.00 Mensual

alimentacion adecuada
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8. CAPITULO VIl. CRONOGRAMA GENERAL

8.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

A continuacién se detallan las actividades necesarias para poner el negocio en

marcha:

Tabla 45. Actividades

Duracion dias

Actividad Fecha inicio Fecha final Responsable- Lider
laborables

Constitucion de la
empresa

Solicitud y déposito de
crédito bancario

Firma de contrato de
arrendamiento
Adecuacion de lugar de
funcionamiento de
acuerdo al plan de
marketing y de acuerdo a
lo solicitado por los entes
de control que otorgan
permisos de
funcionamiento
Desarrollo de material
publicitario y pagina web

-

04-sep-15 15 dias 24-sep-15|Propietarios

N

25-sep-15 43 dias 24-nov-15|Propietarios

25-nov-15 2 dias 26-nov-15|Gerente General

I

27-nov-15 12 dias 12-dic-15|Propietarios

()]

25-nov-15 15 dias 10-dic-15|Gerente General

Seleccion de proveedores
para equipamiento de
6]gimnasio, equipos de 25-nov-15 4 dias 28-nov-15|Propietarios
oficina y bebidas
hidratantes

Compra de todo el
equipamiento de
gimnasio, equipos de 29-nov-15 3 dias 01-dic-15|Propietarios
oficina y bebidas
hidratantes

~

Adecuacion de maquinas,
equipamiento, muebles y 02-dic-15 12 dias 17-dic-15|Propietarios
equipos de oficina

o]

Contratacion y colocacién

9|de internet y linea 18-dic-15 2 dias 20-dic-15|Gerente General

telefénica

10|Permisos de 18-dic-15 7 dias 28-dic-15|Gerente General
funcionamiento

14| roceso de reclutamiento 14-dic-15 16 dias 04-ene-16|Gerente General
de personal

12 Seleccion y contratacion 05-ene-16 12 dias 20-ene-16|Gerente General
de personal

13 Induccion y capacitacion al 21-ene-16 3 dias 23-ene-16|Gerente General
personal
Afiliacion al pago de

14|tarietas de crédito/débito y 21-dic-15 12 dias 05-ene-16|Gerente General
cobros a traves de
cuentas bancarias

15|Campafia de expectativa y 04-ene-16 16 dias 24-ene-16|Propietarios

lanzamiento del servicio

16]Inicio de actividades 25-ene-16 1 dia Todo el personal
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8.3 RIESGOS E IMPREVISTOS
8.3.1 Riesgo: Demora en la adecuacion de instalaciones
e Situacién: Existe el riesgo de que las empresas contratadas para la
adecuacién de las instalaciones presenten retrasos en la entrega,
causados por factores que el gimnasio no puede controlar, como
inasistencia del personal o el clima. Al encontrar mano de obra informal

existe el riesgo de no cumplir con los tiempos de entrega.

e Plan de contingencia: Exigir a los proveedores contratados el

cumplimiento de las fechas acordadas a través de la contratacion de
personas adicionales, que permitan cumplir con los plazos definidos. Se
debe firmar un contrato donde se acuerden las fechas y se definan

penalizaciones en caso de incumplimiento.

8.3.2 Riesgo: Demora en la aprobacion y depésito del crédito solicitado

o Situacién: Existe el riesgo de que el Banco con el cual se esta negociando

el crédito, presente demoras en la aprobacion del mismo o en las fechas

acordadas para la acreditacion.

¢ Plan de contingencia: Avanzar de forma paralela con las otras actividades
que se puedan realizar de manera independiente a la acreditacion de los
fondos, como el caso del proceso de reclutamiento de personal y
entrevistas. Por otro lado se asignara un recurso que realice seguimiento
de forma recurrente al Banco para asi garantizar la entrega del crédito en

las fechas planificadas.
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8.3.3 Riesgo: Falta de stock por parte de los proveedores de maquinas y

equipos de oficina

e Situacién: Existe el riesgo de que los proveedores seleccionados no
dispongan del stock necesario requerido para el equipamiento del
gimnasio o de los equipos de oficina debido a las limitaciones de

importacion que existen en el pais.

e Plan de contingencia: Disponer de un listado de proveedores alternos con

los que se pueda negociar la compra de la maquinaria que las empresas

seleccionadas no puedan ofrecer.

8.3.4 Riesgo: Demora en la contratacion y capacitacion del personal

seleccionado

e Situacién: Existe la posibilidad de que no se encuentren los perfiles
idéneos para los cargos requeridos o que los seleccionados no acepten la
propuesta salarial realizada, esto retrasaria el proceso de seleccion de

personal.

e Plan de contingencia: Definir un rango salarial que se pueda negociar con

las personas seleccionadas de acuerdo a su perfil y que no hayan
aceptado la primera propuesta. Por otro lado para suplir el riesgo de no
encontrar los perfiles idoneos, se debe recurrir a otros medios de

comunicacién donde se pueda captar aspirantes a los cargos requeridos.

Si llegara a existir algun retraso o variacion en el cronograma definido se
deberan modificar las fechas. EIl nuevo cronograma tendra como prioridad a

las actividades de mayor relevancia.

El riesgo de imprevistos se puede disminuir a través de medidas como incluir
un tiempo adicional a las actividades que no dependan directamente de la

compania.
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9. CAPITULO IX. RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y
SUPUESTOS

En este capitulo se detallan los problemas, supuestos, criterios y riesgos que

se pueden suscitar en el desarrollo del plan de negocios.
9.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS
9.1.1 Ventas proyectadas

Con relacion en lo establecido en el Plan de Marketing, la proyeccion de ventas
se hara con base en 2 servicios, gimnasio mas clases adicionales y gimnasio
mas clases adicionales y guarderia. Las ventas se proyectan en délares
americanos con un incremento en los precios del 4,87% anual correspondiente
a la inflacion del Ecuador del mes de Junio del 2015. Ademas se definen tres

escenarios: optimista, pesimista y esperado.
9.1.2 Crecimiento esperado de las ventas

Las ventas del escenario esperado proyectan los siguientes crecimientos

proyectados por ano:

Tabla 46. Proyeccién de crecimiento

PROYECCION DE CRECIMIENTO

Numero de Clientes| Escenario - a
Crecimiento %

por aino Esperado
Numero de
Ano clientes Esperado
1 185
2 218 18%
3 252 16%
4 286 13%
5 319 12%
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9.1.3 Tamaiio del Mercado Objetivo

El tamafo de mercado objetivo fue definido en base a la cantidad de mujeres
de 20 a 44 anos de edad que viven en el centro norte de Quito de acuerdo a los
datos del INEC correspondientes al Censo 2010. Con esta informacion se
analizaron los resultados de la investigacion de mercado, los cuales arrojaron
que el 55% no asiste al gimnasio, de este porcentaje el 82% quisiera asistir a
un gimnasio y de estas mujeres, el 46% prefiere un gimnasio solo del mismo
género. Esto nos da como resultado un tamafo de mercado objetivo de 7748

mujeres.

9.1.4 Precios de la competencia

Los precios de la competencia se definieron en base a la informacién otorgada
por los expertos entrevistados y ademas por las cotizaciones entregadas por
los gimnasios mas grandes ubicados en el sector centro norte de Quito. El
rango de precios de la competencia fluctua entre USD 59.00 Y USD 108.00

mensuales.

9.1.5 Numero de personas necesarias para el funcionamiento

El niumero de personas necesarias para el correcto funcionamiento del
gimnasio se defini6 en base a las recomendaciones de los expertos en
gimnasios y guarderias que fueron consultados. Ademas se tomaron en
cuenta los servicios que el gimnasio ofrecera al mercado y de acuerdo a los
mismos se definié el personal requerido para atender los procesos necesarios

para el otorgamiento de dichos servicios al cliente.

Se requiere el personal administrativo encargado de la Gerencia General,
Jefatura Comercial y de Marketing, Jefatura Financiera y Administrativa,

finalmente la y la Administracion General.
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En la parte de atencion al cliente se requiere de la Jefatura de Instructores,
Jefatura de Guarderia, 3 instructores, 2 profesoras de guarderia y una

profesora de clases adicionales.

Ademas a partir del tercer afio, se contratara 1 instructor adicional y una

profesora de guarderia adicional por el incremento en clientes proyectado.

9.1.6 Canal de distribucion

Para definir el canal de distribucion se tomo en cuenta el giro de negocio de un
gimnasio el cual requiere el otorgamiento de su servicio de forma directa en el

punto de venta por la especializacion y espacio fisico que demanda.

9.1.7 Obtencién de permisos

El plan de negocios se desarrolla bajo el supuesto de obtencion de permisos
por parte de las entidades correspondientes. Se tomaron en cuenta los
requisitos del Municipio de Quito, Inspeccidon de Bomberos, Inspeccion de salud

y la Autorizacion de funcionamiento de la guarderia por parte del MIES.

Ademas se validé con el Municipio de Quito el permiso de uso de suelos para

el gimnasio y la guarderia en la ubicacion definida y la misma fue aprobada.

9.1.8 Ubicaciéon Geografica

Se definidé la ubicacion geografica del gimnasio de mujeres en la parroquia
IAaquito tomando en cuenta que es la mas central de las cinco parroquias
ubicadas en el Centro Norte de la ciudad de Quito, y ademas debido a que el
mayor porcentaje de mujeres con hijos vive en la misma de acuerdo a los datos
del INEC en el Censo 2010.
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9.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES
9.2.1 Cambios en las necesidades o tendencias
Existe el riesgo de que las tendencias o las necesidades de las mujeres
puedan cambiar respecto al realizar ejercicio, lo cual podria afectar al negocio

tomando en cuenta el enfoque del mismo.

Plan de contingencia: Se realizaran encuestas a las clientes para identificar

posibles cambios en las necesidades o en las tendencias, con el objetivo que el

negocio pueda adaptarse, innovar y mantenerse en el tiempo.

9.2.2 Reaccion de la competencia

Existe el riesgo que los competidores de la industria reaccionen buscando
ofrecer beneficios similares a los ofertados por Gym4Life, lo cual pondria a la

empresa en un posicion de defensa por mantener y fidelizar a los clientes.

Plan de contingencia: Se realizaran planes de fidelizacion para los clientes y se

buscara posicionar a la marca constantemente, ademas se realizaran
encuestas para identificar el nivel de satisfaccion al cliente y apalancarnos en

este indicador para mantenerlos.

9.2.3 Niveles de venta menores a los proyectados

Existe el riesgo que las ventas sean menores a los escenarios proyectados,
esto puede ser causado por condiciones de mercado y situacién econdémica del

pais lo cual afectaria a la rentabilidad del negocio.

Plan de contingencia: Se realizaran alianzas con empresas que dispongan de

bases de datos y a través de promociones incentivar a las personas hacia la

contratacién del servicio con el fin de recuperar la brecha del presupuesto.
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Ademas se debe realizar un monitoreo constante de las ventas para identificar
si el presupuesto esta siendo cumplido, en el caso de que se evidencie un
incumplimiento, se deben tomar medidas tacticas que permitan recuperar

brechas mas pequenas con reacciones rapidas y efectivas en el mercado.

9.2.4 Incremento en gastos y costos

Existe el riesgo que los costos y gastos se vean incrementados por cambios en
legislaciones o tarifas cobradas por los proveedores. Estos valores pueden
afectar al negocio ya que la rentabilidad se veria afectada si no existe una

compensacion en ventas.

Plan de contingencia: En el caso de incremento en los costos o gastos se

buscara realizar estrategias tacticas que permitan incrementar en la misma
proporcion las ventas con el fin que la rentabilidad proyectada para la empresa
no se vea afectada. Ademas se buscara identificar posibles gastos o costos
que puedan ser reducidos o eliminados y a través de este ahorro mantener el

margen para la empresa.

9.2.5 Riesgo de Liquidez

Existe el riesgo que la empresa se vea afectada por falta de liquidez, lo cual
puede afectar de forma importante a la compafia por los costos y gastos fijos

que maneja el giro de negocio.

Plan de contingencia: En el caso de falta de liquidez, se negociara con las

instituciones financieras mejores plazos y frecuencias de pago sobre los
clientes que pagan el servicio a través de tarjetas de crédito o débito. Ademas
se realizaran promociones que impulsen al efectivo con el fin de incrementar la

liquidez de la compaiiia.
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9.2.6 Financiamiento
Existe el riesgo que la institucidn financiera no otorgue el financiamiento para la
ejecucion del negocio lo cual pondria a la empresa en un situacion de

busqueda de alternativas de financiamiento.

Plan de contingencia: Para reducir este riesgo se aplicara al crédito en dos

instituciones financieras de tal manera que en el caso de que una de las dos
niegue el financiamiento, sea posible disponer de la segunda alternativa sin

afectar la planificacion del negocio.

9.2.7 Riesgo de accidentes, Incendios, Asaltos o desastres naturales
Existe el riesgo que una de las clientes sufra algun accidente realizando su
rutina de ejercicios, ademas existe el riesgo de incendios, asaltos o desastres

naturales. Estas situaciones requieren de un plan de contingencia.

Plan de contingencia: Para reducir estos riesgos, los instructores deberan

cuidar y velar las rutinas realizadas por las clientes con el fin de evitar excesos
que concluyan en lesiones o accidentes, ademas cuando se complete la ficha
de ingreso del cliente se consultara su historial médico con el objetivo de
conocer sus antecedentes y posibles enfermedades que requieran de mayor
atencion. Ademas los instructores estaran capacitados en cuidados de

primeros auxilios.

Por otro lado se contara con guardiania, sistemas de seguridad y botones de

panico para cuidar la seguridad de los empleados y clientes.

Finalmente se contara con todos los requisitos solicitados por el cuerpo de
bomberos a fin de reducir riesgos de incendio y se contratara una poliza de
seguro contra robo e incendio. Ademas existird un plan de evacuacion y de
contingencia para casos de desastres naturales y se realizaran simulacros con

los clientes a fin de estar preparados frente a estas situaciones.
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10. CAPITULO X. PLAN FINANCIERO

En este capitulo se estudia la estructura financiera del plan de negocios, para

determinar su rentabilidad y factibilidad.
10.1 INVERSION INICIAL
La inversion inicial del gimnasio de mujeres contempla lo siguiente:

Tabla 47. Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Equipos $87,940.69
Menaje e Insumos $7,195.03
Equipos de Oficina $4,150.12
Equipos de Computacion $3,641.20
Constitucion, patentes y documentacion $2.050.00
Capital de Trabajo $17,849.78
Adecuacion Fisica del local $27,982.74
TOTAL INVERSION $150,809.56

A continuacion se detalla la inversion del equipamiento del gimnasio, la

guarderia y los equipos de oficina:
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10.1.1 Equipamiento Gimnasio

Tabla 48. Equipamiento del gimnasio
EQUIPAMIENTO GIMNASIO

PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL
Colchonetas varios usos tatami $45.00 20 $792.00 $900.00
Colchonetas azules $24.00 20 $422.40 $480.00
Steps $40.00 20 $704.00 $800.00
Fitball $25.00 20 $440.00 $500.00
Mancuernas bailoterapia $20.00 40 $704.00 $800.00
Balones $29.00 20 $510.40 $580.00
Bastones $6.00 10 $52.80 $60.00
Bandas TRX $160.00 10 $1,408.00 $1,600.00
Kettebell $1.90 20 $33.44 $38.00
Reformer Pilates $1,200.00 6 $6,336.00 $7,200.00
Caminadoras $3,900.00 4 $13,728.00 $15,600.00
Escaladoras $3,300.00 2 $5,808.00 $6,600.00
Bicicleta Estatica $2,365.00 4 $8,324.80 $9,460.00
Bicicleta Eliptica $2,640.00 3 $6,969.60 $7,920.00
Fondo de triceps $2,532.92 1 $2,228.97 $2,532.92
Magquina de biceps y triceps $1,980.00 1 $1,742.40 $1,980.00
Pecho $2,532.92 1 $2,228.97 $2,532.92
Portamancuernas $811.80 1 $714.38 $811.80
Banco para hombros $288.75 1 $254.10 $288.75
Maquina de espalda $2,635.60 1 $2,319.33 $2,635.60
Mancuernas 2KG $20.00 10 $176.00 $200.00
Mancuernas 3KG $29.00 10 $255.20 $290.00
Maquina de abdomen $2,532.92 1 $2,228.97 $2,532.92
Banco regulable abdomen $600.60 1 $528.53 $600.60
Banco plano abdomen $311.85 1 $274.43 $311.85
Polea gemela cintura $3,873.10 1 $3,408.33 $3,873.10
Tabla abdominales $642.40 1 $565.31 $642.40
Fondo de paralelas $716.10 1 $630.17 $716.10
Maquina torso rotatorio $2,823.70 1 $2,484.86 $2,823.70
Barra cintura $88.00 3 $232.32 $264.00
Maquina 1 gluteos $2,532.92 1 $2,228.97 $2,532.92
Maquina 2 gluteos $2,041.60 1 $1,796.61 $2,041.60
Femorales $2,616.90 1 $2,302.87 $2,616.90
Cuadriceps $2,468.40 1 $2,172.19 $2,468.40
Aductores $2,301.20 1 $2,025.06 $2,301.20
Pantorrilleras $2,273.70 1 $2,000.86 $2,273.70
Piso de caucho- m2 $28.00 50 $1,232.00 $1,400.00
Lockers $80.35 2 $141.42 $160.70
Extractores de Olores $20.53 8 $144.53 $164.24
Secador de mano barios $41.06 4 $144.53 $164.24
Tachos de Basura $15.17 6 $80.10 $91.02
Espejos $15.17 10 $133.50 $151.70
Duchas $32.98 5 $145.11 $164.90
Gabinete de Bafio $150.89 4 $531.13 $603.56
Inodoro y lavamanos mafio $129.46 4 $455.70 $517.84
TV 32 pulgadas $445.54 2 $784.15 $891.08
Minicomponente $445.54 2 $784.15 $891.08
TOTAL $95,009.74




10.1.2 Equipamiento Guarderia

Tabla 49. Equipamiento de guarderia
EQUIPAMIENTO GUARDERIA
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PRODUCTO PRECIO UNITARIO | CANTIDAD | PRECIO SIN IVA | VALOR TOTAL
Piso Guarderia $45.00 20 $792.00 $900.00
Mesa Varias Actividades $66.87 3 $176.54 $200.61
Resbaladera $236.94 1 $208.51 $236.94
Casa de Juguete $294.30 1 $258.98 $294.30
Cocina de Juguete $304.71 1 $268.14 $304.71
Sillas nifios $12.19 20 $214.54 $243.80
Difrases Nifios $26.21 10 $230.65 $262.10
Rompecabezas tipo 1 $4.92 5 $21.65 $24.60
Rompecabezas tipo 2 $5.48 5 $24.11 $27.40
Rompecabezas tipo 3 $4.19 5 $18.44 $20.95
Legos Cognitivo $25.42 5 $111.85 $127.10
Crayolas guarderia $41.71 2 $73.41 $83.42
Crayola tipo 2 $33.93 2 $59.72 $67.86
Balde Sensorial $3.57 15 $47.12 $53.55
Juego Exterior $178.22 1 $156.83 $178.22
Columpios $48.89 3 $129.07 $146.67
Cuentos $17.43 10 $153.38 $174.30
Colchoneta Nifios $32.03 5 $140.93 $160.15
Bebes medianos $28.90 5 $127.16 $144.50
Bebes Pequefios $10.57 8 $74.41 $84.56
Juego de Cocina tipo 1 $19.45 3 $51.35 $58.35
Juego de Cocina tipo 2 $21.55 2 $37.93 $43.10
Mesa de dibujo $43.64 4 $153.61 $174.56
Caballo para exterior $50.41 3 $133.08 $151.23
Juegos sensorial tipo 1 $1.66 10 $14.61 $16.60
Juegos sensorial tipo 2 $1.93 10 $16.98 $19.30
Juego Cognitivo letras $2.30 10 $20.24 $23.00
Juego Cognitivo colores $5.54 10 $48.75 $55.40
Juego Cognitivo cubos $30.24 4 $106.44 $120.96
Minirodillo arte $1.98 20 $34.85 $39.60
Juego Colores $12.18 5 $53.59 $60.90
Juego Marcadores $6.91 5 $30.40 $34.55
Pinturas Arte $2.03 20 $35.73 $40.60
Pinceles Arte $1.80 20 $31.68 $36.00
Juego de Temperas $4.30 5 $18.92 $21.50
Tijeras Nifios $3.60 10 $31.68 $36.00
Cartulina Colores $0.54 20 $9.50 $10.80
Hojas Papel Bond $0.80 20 $14.08 $16.00
Pliegos papel $0.09 50 $3.96 $4.50
Pliegos foamy $0.83 10 $7.30 $8.30
Papel colores cognitivo $2.04 10 $17.95 $20.40

TOTAL

$4,727.39
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10.1.3 Equipos de Oficina

Tabla 50. Equipos de oficina

Equipos de oficina

Tipo Detalle Cantidad Precio sin iva Precio Total
Estaciones de Trabajo 5| $ 85.64 | $ 97.32 | $ 486.60
Sillon de Recepcion 11 $ 179.92 | $ 204.46 | $ 204.46
Archivadores 4] $ 22.00|$ 25.00|$ 100.00
Mobiliario Dispensadores de Agu 2|'$ 61.27 | $ 69.63 | $ 139.26
Purificador de Agua 2| $ 51.07 | $ 58.03|$% 116.06
Sillas para escritorio 41 $ 101.36 | $ 11518 | $ 460.72
Otras sillas 10| $ 4321 (% 49.10 | $§ 491.00
Total $ 1,998.10
Grapadora 5[ % 10.56 | $ 12.00 | $ 60.00
Perforadora 5| $ 10.56 | $ 12.00 [ $ 60.00
Equipos de Oficina Telefono de mesa 5 $ 32211 $ 36.60 [ $ 183.00
Telefono inalambrico 11 $ 2671 $ 30.35|% 30.35
Total $ 333.35
Laptop 5| $ 506.21 | $ 575.24 | $ 2,876.20
Impresora 1% 105.60 | $ 120.00 | $ 120.00
Disefio pagina web 11 $ 220.00 | $ 250.00 | § 250.00
Equipo de Computo y Dominio hosting 11$ 88.00 | $ 100.00 | $ 100.00
Tecnologia Antivirus 19 3960 | % 45001 % 45.00
Sistema 11 $ 440.00 | $ 500.00 [ $§ 500.00
Paquete Office 11 $ 88.00 [ $ 100.00 | $ 100.00
Total $ 3,991.20
Equipo de seguridady  [Camaras y Alarmas | 1]$ 176.00 | $ 200.00 | $ 200.00
vigilancia Total $ 200.00
TOTAL GENERAL $ 6,522.65

10.1.4 Capital de Trabajo

Tabla 51. Capital de trabajo

ESTRUCTURA DE CAPITAL

INVERSION Ao 0
CAPITAL DE TRABAJO $17,849.78
ADECUACIONES LOCAL $27,982.74
EQUIPOS DE COMPUTACION |  $3,641.20
EQUIPOS DE OFICINA $4.150.12
EQUIPOS $87,940.69
MENAJE E INSUMOS $7,195.03
TOTAL DE ACTIVOS $130,909.78
PREOPERACIONALES $2,050.00

TOTAL $150,809.56
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10.2 FUENTES DE INGRESOS

El gimnasio de mujeres tiene 4 fuentes de ingreso, inicialmente el pago de la
membresia anual, el ingreso por el servicio de gimnasio que incluye clases
adicionales y nutricionista, el ingreso de las personas que contratan
adicionalmente el servicio de guarderia y los auspicios. La proyeccion de

ventas en el escenario esperado, considera los tres ingresos.

Tabla 52. Proyeccién de ventas escenario esperado

Proyeccién de Ventas en USD

Proyeccion de Numero de Clientes
Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
Clientes totales por afio 185 218 252 286 319
Clientes gimnasio 145 171 198 225 251
Cllente§ gimnasio y 40 47 54 61 68
guarderia
Numero de auspicios 2 2 2 2 2
Proyeccion de Ventas en USD

Membresias Anuales $ 9,250.00 | $ 11,43192 | $ 13,857.48 | $ 16,493.62 | $ 19,289.93
Gimnasio mensual $ 13,050.00 | $ 16,138.98 | $ 19,598.04 | $ 23,355.00 | $§ 27,321.35
Gimnasio Anual $156,600.00 | $ 193,667.76 | $235,176.48 | $280,260.00 | $327,856.20
Gimnasio y Guarderia
mensual $ 4,400.00| $ 542192 |$ 653238 |% 7,739.07 | $§ 9,046.72
Gimnasio y Guarderia
anual $ 52,800.00 | $ 65,063.04 | $ 78,388.56 | $ 92,868.84 | $108,560.64
Auspicios $ 5,000.00 | $ 524350 | $ 5,498.86|9% 5,766.65|$ 6,047.49
TOTAL $223,650.00 | $ 275,406.22 | $332,921.38 | $395,389.11 | $461,754.26

10.3 COSTOS FIJOS, VARIABLES Y SEMIVARIABLES

Los costos fijos y variables se muestran en la siguiente tabla




Tabla 53. Costos fijos y variables
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COSTOS FIJOS Y VARIABLES

Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
Costos Variables $3,255.76 $4,009.19 $4,846.46 $5,755.83 $6,721.93
Comisiones tarjeta de crédito $3,255.76| $4,009.19| $4,846.46| $5,755.83| $6,721.93
Costos Fijos $222,417.61| $242,121.98| $269,115.20| $277,878.46| $290,856.47
Sueldos Operacionales $64,261.32| $71,732.46] $91,158.29 $95,597.70| $100,253.31
Sueldos Administrativos $75,606.00] $84,531.51| $88,630.12| $92,928.32 $97,435.85
Arriendo $30,000.00 $31,461.00| $32,993.15| $34,599.92| $36,284.93
Utiles de oficina $1,440.00f $1,510.13[ $1,583.67| $1,660.80[ $1,741.68
Senvicios basicos $2,160.00] $2,265.19| $2,375.51| $2,491.19| $2,612.52
Limpieza $4,800.00f $5,033.76( $5,278.90( $5,535.99| $5,805.59
Honorario Profesional (Contador) $3,000.00f $3,146.10[ $3,299.32 $3,459.99| $3,628.49
Honorario Profesional (Abogado) $400.00 $419.48 $439.91 $461.33 $483.80
Honorarios Profesional (Nutricionista) $3,600.00( $3,775.32| $3,959.18 $4,151.99| $4,354.19
Sistema de Seguridad $3,600.00 $3,775.32 $3,959.18 $4,151.99 $4,354.19
Honorarios Profesores clases adicionales| $6,000.00] $6,292.20( $6,598.63| $6,919.98( $7,256.99
Senicios de Internet $420.00 $440.45 $461.90 $484.40 $507.99
Gastos de Publicidad y Marketing $12,000.00] $12,584.40 $13,197.26| $13,839.97 $14,513.97
Mantenimiento Maquinas anual $500.00 $524.35 $549.89 $576.67 $604.75
Depreciaciones $14,220.29| $14,220.29 $14,220.29| $10,608.22( $10,608.22
Amortizaciones $410.00 $410.00 $410.00 $410.00 $410.00
Total Costos $225,673.37| $246,131.17| $273,961.66| $283,634.29| $297,578.40

Por el giro de negocio del gimnasio de mujeres, los costos en su gran mayoria

son fijos, el unico costo variable son las comisiones de tarjetas de crédito y

debito las mismas que estan en funcion de la cantidad de clientes que paguen

con este medio de pago.

El calculo de este costo variable se realizé en funcién del resultado de la

investigacion de mercado donde el 40% de la muestra encuestada respondio

que pagaria a través de tarjeta de crédito y el 21% a través de tarjeta de débito.

Se realizo un ponderado entre la comisién de la tarjeta de crédito y la de débito

para calcular este valor.
tabla.

A continuacién se detalla el calculo en la siguiente
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Tabla 54. Calculo de comision de la tarjeta de crédito y la de débito
CALCULO COMISIONES TARJETAS DE CREDITO Y DEBITO
% de mujeres que Porcentaie
respondieron a la J Comisién definida por Comision
Ponderado sobre s .
forma de pago en o instituciones bancarias Ponderada
a IM el 100%

Crédito 40% 66% 4.5% 2.95%
Débito 21% 34% 2.0% 0.69%
TOTAL 61% 100% COMISION PONDERADA 3.64%

10.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

En los siguientes puntos se presenta el margen bruto y operativo del escenario

esperado. En la siguiente tabla se detalla el resultado:

Tabla 55. Margen bruto y operativo
Margen Bruto y Operativo

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos por Ventas $223,650.00| $275,406.22| $332,921.38| $395,389.11| $461,754.26
Costo de ventas $74,361.32| $82,324.33| $102,265.99| $107,246.34| $112,469.24
Margen Bruto ($) $149,288.68| $193,081.89| $230,655.39| $288,142.77| $349,285.02
Margen Bruto % 67% 70% 69% 73% 76%
Gastos Administrativos y ventas $148,056.29( $159,797.64| $166,849.21| $170,632.12| $178,387.23
Margen Operativo ($) $1,232.39| $33,284.24| $63,806.18| $117,510.65| $170,897.79
Margen Operativo % 0.6% 12% 19% 30% 37%

El calculo del margen bruto se obtiene al restar el costo de venta de los

ingresos del negocio.

El costo de venta se detalla en la siguiente tabla a continuacion:

Tabla 56. Costo de ventas

COSTO DE VENTAS
Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Sueldos Operacionales $64,261.32| $71,732.46] $91,158.29| $95,597.70( $100,253.31
Honorarios Profesores clases adicionales $6,000.00] $6,292.20| $6,598.63| $6,919.98| $7,256.99
Mantenimiento Maquinas anual $500.00 $524.35 $549.89 $576.67 $604.75
Honorarios Nutricionista $3,600.00] $3,775.32[ $3,959.18| $4,151.99 $4,354.19
TOTAL $74,361.32( $82,324.33| $102,265.99( $107,246.34| $112,469.24
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Por otro lado el margen operativo se calcula al restar del margen bruto los

gastos de administracién y ventas.

A continuacién en la siguiente tabla se detallan los gastos de administracion y

ventas:

Tabla 57. Gastos administrativos

Gastos Administrativos y ventas

Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Sueldos Administrativos $75,606.00 $84,531.51| $88,630.12| $92,928.32| $97,435.85
Arriendo $30,000.00( $31,461.00 $32,993.15 $34,599.92| $36,284.93
Utiles de oficina $1,440.00 $1,510.13 $1,583.67 $1,660.80 $1,741.68
Senvicios basicos $2,160.00 $2,265.19 $2,375.51 $2,491.19 $2,612.52
Limpieza $4,800.00 $5,033.76 $5,278.90 $5,535.99 $5,805.59
Honorario Profesional (Contador) $3,000.00] $3,146.10] $3,299.32| $3,459.99| $3,628.49
Honorario Profesional (Abogado) $400.00 $419.48 $439.91 $461.33 $483.80
Sistema de Seguridad $3,600.00 $3,775.32 $3,959.18 $4,151.99 $4,354.19
Senvcios de Internet $420.00 $440.45 $461.90 $484.40 $507.99
Gastos de Publicidad y Marketing $12,000.00| $12,584.40| $13,197.26 $13,839.97 $14,513.97
Depreciaciones $14,220.29| $14,220.29| $14,220.29| $10,608.22| $10,608.22
Amortizaciones $410.00 $410.00 $410.00 $410.00 $410.00
TOTAL $148,056.29| $159,797.64| $166,849.21| $170,632.12( $178,387.23

10.5 ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO

Para el calculo del estado de resultados actual y proyectado se tomaron en
cuenta los ingresos proyectados, los costos y gastos relacionados con el giro

del negocio.

Se tomo6 como referencia la proyeccion de ventas y gastos proyectado a cinco

anos en el escenario esperado apalancado.

En la siguiente tabla se detalla el mismo:



Tabla 58. Estado de Resultados - Escenario normal apalancado

ESTADO DE RESULTADO

ACTUAL Y PROYECT

DO
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Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Ingresos $223,650.00| $275,406.22| $332,921.38| $395,389.11| $461,754.26
Sueldos Operacionales $74,361.32| $82,324.33($102,265.99| $107,246.34| $112,469.24
Honorarios Profesores clases adiciona| $64,261.32| $71,732.46| $91,158.29| $95,597.70|$100,253.31
Mantenimiento Maquinas anual $6,000.00| $6,292.20| $6,598.63| $6,919.98| $7,256.99
Honorarios Nutricionista $500.00 $524.35 $549.89 $576.67 $604.75
Costo de ventas $3,600.00| $3,775.32| $3,959.18| $4,151.99| $4,354.19
Utilidad Bruta $149,288.68| $193,081.89| $230,655.39| $288,142.77| $349,285.02
Sueldos Administrativos $148,056.29] $159,797.64] $166,849.21/ $170,632.12[ $178,387.23
Arriendo $75,606.00| $84,531.51| $88,630.12| $92,928.32| $97,435.85
Utiles de oficina $30,000.00 $31,461.00[ $32,993.15| $34,599.92| $36,284.93
Servicios basicos $1,440.00] $1,510.13] $1,583.67| $1,660.80[ $1,741.68
Limpieza $2,160.00] $2,265.19| $2,375.51| $2,491.19| $2,612.52
Honorario Profesional (Contador) $4,800.00f $5,033.76| $5,278.90| $5,535.99| $5,805.59
Honorario Profesional (Abogado) $3,000.00f $3,146.10| $3,299.32| $3,459.99| $3,628.49
Sistema de Seguridad $400.00 $419.48 $439.91 $461.33 $483.80
Servicios de Internet $3,600.00] $3,775.32| $3,959.18| $4,151.99| $4,354.19
Gastos de Publicidad y Marketing $420.00 $440.45 $461.90 $484.40 $507.99
Depreciaciones $12,000.00| $12,584.40| $13,197.26| $13,839.97| $14,513.97
Amortizaciones $14,220.29| $14,220.29 $14,220.29| $10,608.22| $10,608.22
Gastos Administrativos y ventas $410.00 $410.00 $410.00 $410.00 $410.00
Utilidad Operativa $1,232.39| $33,284.24 $63,806.18|$117,510.65| $170,897.79
Intereses préstamo $9,022.95| $8,166.71| $6,191.07| $3,968.61| $1,468.50
Utilidad antes de impuestos (EBT) -$8,690.56| $25,117.53| $57,615.11| $113,542.04($169,429.28
Participacion de trabajadores $0.00| $3,767.63] $8,642.27| $17,031.31| $25,414.39
Impuesto a la renta $0.00| $6,354.74| $14,576.62| $28,726.14| $42,865.61
UTILIDAD NETA -$8,690.56 $14,995.17| $34,396.22| $67,784.60($101,149.28

Si se realiza la comparacioén del indicador de utilidad Bruta de los gimnasios de

la industria registrados a nivel nacional y en el cantéon Quito (Superintendencia

de Compaiiias, 2013) bajo la clasificacion ClIU4 de “Actividades deportivas, de

esparcimiento y recreativas” (INEC, 2012) que se detalla a continuacién, se

puede observar que el porcentaje de utilidad bruta del gimnasio de mujeres se

encuentra dentro del rango de la Industria.



Tabla 59. Utilidad Bruta de la Industria

Utilidad Bruta de la Industria a Nivel Nacional
Afio 2013 Ingresos Ganancia Bruta %
$5,763,147.03 | $ 4,492,972.51 77.96%
Afo 2013 Utilidad Bruta Establecimientos de Quito
$1,533,910.17 | $ 1,108,513.99 | 72.27%
Utilidad Bruta Gimnasio de Mujeres
Afio 1 $ 223,650.00 | $ 149,288.68 66.75%
Afio 2 $ 27540622 | $ 193,081.89 70.11%
Afio 3 $ 33292138 | % 230,655.39 69.28%
Afio 4 $ 395,389.11 | $ 288,142.77 72.88%
Afo 5 $ 46175426 | $ 349,285.02 75.64%
Promedio Utilidad Bruta 70.93%

10.6 BALANCE GENERAL ACTUAL Y PROYECTADO
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En el Balance General se presentan todos los activos, pasivos y patrimonio del

gimnasio de mujeres.

En la siguiente tabla se detalla el Balance General:

Tabla 60. Balance General

BALANCE GENERAL PROYECTADO

Ao 0 Ao 1 Aio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Caja $17,349.78| $8,009.18| $21,309.55| $34,906.93| $59,354.60| $97,925.82
Cuentas x cobrar $1,472.57] $1,995.83| $2,449.97[ $2,914.11| $3,437.58
Activos Corrientes $17,349.78| $9,481.74| $23,305.38| $37,356.90| $62,268.71($101,363.40
Adecuaciones $27,982.74| $27,982.74| $27,982.74| $27,982.74| $27,982.74| $27,982.74
Equipos de computacion $3,641.20| $3,641.20] $3,641.20| $3,641.20] $3,641.20| $3,641.20
Equipos de Oficina $4,150.12| $4,150.12| $4,150.12| $4,150.12] $4,150.12| $4,150.12
Equipos de gimnasio $87,940.69| $87,940.69| $87,940.69| $87,940.69| $87,940.69| $87,940.69
Menaje e insumos $7,195.03] $7,195.03| $7,195.03| $7,195.03] $7,195.03| $7,195.03
Depreciacion Acumulada -$14,220.29| -$28,440.59| -$42,660.88| -$53,269.10| -$63,877.32
Activos Fijos netos $130,909.78| $116,689.49( $102,469.19| $88,248.90 $77,640.68| $67,032.46
Activos diferidos $2,050.00] $1,640.00[ $1,230.00 $820.00 $410.00 $0.00
Total activos $150,309.56 $127,811.23( $127,004.57| $126,425.80| $140,319.39| $168,395.86
Cuentas por pagar proveedores $250.00 $262.18 $274.94 $288.33 $302.37
Pasivos Corrientes $0.00 $250.00 $262.18 $274.94 $288.33 $302.37
Préstamos bancarios LP $90,185.73 $76,127.96 $60,313.96 $42,524.32 $22,512.21 $0.00
Capital social $60,123.82| $60,123.82| $60,123.82| $60,123.82| $60,123.82| $60,123.82
Utilidades retenidas -$8,690.56| $6,304.61| $23,502.72| $57,395.02|$107,969.66
Total patrimonio $60,123.82| $51,433.26| $66,428.43| $83,626.54]| $117,518.84| $168,093.48
Total pasivo y patrimonio $150,309.56 $127,811.23 $127,004.57 $126,425.80 $140,319.39 $168,395.86
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10.7 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ACTUAL Y PROYECTADO

El estado del flujo de caja registra los movimientos de efectivo realizados. En
este estado se analizan las actividades operacionales, de inversion vy

financieras o de financiamiento.

Tabla 61. Flujo de caja con apalancamiento, escenario normal
ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

| Aio0 Aol | Aio2 | Aio3 Afio 4 Aiio 5
ACTIVIDADES OPERACIONALES

Utilidad neta - -$8,690.56| $14,995.17| $34,396.22| $67,784.60| $101,149.28
(+) depreciacion y amortizaciones - $14,630.29| $14,630.29| $14,630.29| $11,018.22| $11,018.22
(<) Incrementos de Cuentas por cobrar - -$1,472.57| -$523.26| -$454.15 -$464.13 -$523.47
(+) incrementos cuentas por pagar proveedores |- $250.00 $12.18 $12.77 $13.39 $14.04
Flujo neto de caja operativo $0.00| $4,717.17| $29,114.38| $48,585.14| $78,352.07|$111,658.07
Activos fijos -$130,909.78|- - -
Preoperacionales -$2,050.00- - - - -

Flujo de caja neto por inversiones -$132,959.78 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Prestamos $90,185.73| -$14,057.77| -$15,814.00{ -$17,789.65| -$20,012.10| -$22,512.21
Aportes accionistas $60,123.82

Dividendos pagados a accionistas $0.00 $0.00| -$17,198.11| -$33,892.30| -$50,574.64
Flujo neto de caja por act. Financieras $150,309.56/ -$14,057.77|-$15,814.00 -$34,987.76| -$53,904.40| -$73,086.85
Caja al inicio $17,349.78| $8,009.18| $21,309.55| $34,906.93[ $59,354.60
FLUJO DE CAJANETO $17,349.78( -$9,340.60| $13,300.37( $13,597.38| $24,447.67| $38,571.22
Flujo de Caja Final (Pasa a Balance General) $17,349.78[ $8,009.18| $21,309.55| $34,906.93| $59,354.60| $97,925.82

10.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es la cantidad minima que se requiere vender para cubrir

los costos fijos y variables.

En la siguiente tabla se muestra el punto de equilibrio en numero de clientes.



Tabla 62. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Aio 2 Ano 3 Ao 4 Ao 5

VENTAS- Numero de Clientes 218 252 286 319
Costo de Ventas $82,324.33[ $102,265.99| $107,246.34| $112,469.24
Gastos Administrativos, ventas y financiamiento $167,964.35 $173,040.28 $174,600.73 $179,855.74
Costo total $250,288.69| $275,306.27| $281,847.07( $292,324.97
Precio de venta promedio(Ingresos/No. Clientes) $1,263.33] $1,321.12] $1,382.48] $1,447.51
Costos Fijos por Cliente $770.48 $686.67 $610.49 $563.81
Costos de Venta por Cliente $377.63 $405.82 $374.99 $352.57
Costo total por Cliente $1,148.11| $1,092.49 $985.48 $916.38
Utilidad bruta por Cliente (costo total- precio de venta) $115.22 $228.63 $397.00 $531.13
UTILIDAD BRUTA (suma utilidad bruta de todos los clientes) $25,117.53| $57,615.11|$113,542.04| $169,429.28
Cantidad de Clientes PUNTO DE EQUILIBRIO 190 189 173 164

Margen Bruto 9% 17% 29% 37%
% del total de clientes proyectado 87% 75% 61% 51%

Este calculo permite determinar el minimo de clientes que

mujeres necesita para no perder ni ganar.

el gimnasio de

A continuacion se detalla la figura del punto de equilibrio del afio 1.
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Figura 41. Punto de equilibrio
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Tomando en cuenta los resultados del analisis de punto de equilibrio se

concluye que el gimnasio de mujeres se caracteriza por tener costos fijos altos,

esto se debe a la naturaleza del negocio, en la cual se requiere de personal de

planta, el cual debe estar contratado independientemente al numero de clientes

que contrate el servicio.



10.9 ANALISIS DE SENSIBILIDAD DEL PRECIO DE VENTA

Tabla 63. Sensibilidad
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Precio

Analisis de Sensibilidad Precio de Inscripcién ANO 1

Nimero de Clientes- Demanda ANO 1
135 150 167 185 204 224 246
$ 3645|% 491583 |$ 5462.03|$ 606893 |$ 6,74325[% 741758 (9% 8,159.33 |$ 8,975.27
$ 4050 |$ 546203 |% 6,06893|$ 6,74325|% 749250(% 8241.75($% 906593 |$ 997252
$ 4500 |$ 6,06893|$ 6,74325|$% 749250 (% 8,32500|% 9,157.50 [ $ 10,073.25 | $ 11,080.58
$ 5000 |% 6,74325|$ 749250|% 832500 (% 9,250.00( $ 10,175.00 [ $ 11,192.50 | $ 12,311.75
$ 5500|$ 741758 |% 8,241.75|$ 915750 | $ 10,175.00 [ § 11,192.50 [ § 12,311.75 | § 13,542.93
$ 6050 |$ 815933 |8$ 9,065.93| $ 10,073.25 [ $ 11,192.50 | $ 12,311.75 [ $ 13,542.93 | $ 14,897.22
$ 66553 897527 |$ 997252 | $ 11,080.58 | $ 12,311.75 [ $§ 13,542.93 [ § 14,897.22 | $ 16,386.94

Precio

Analisis de Sensibil

idad Precio de

Gimnasio, Clases adicionales y Nutricionista ANO 1

Numero de

Clientes- Dem:

anda ANO 1

106

117

131

145

160

175

193

$ 83,223.66

$ 92470.73

$102,745.26

$114,161.40

$125,577.54

$138,135.29

$151,948.82

$ 92,470.73

$102,745.26

$114,161.40

$126,846.00

$139,530.60

$153,483.66

$168,832.03

$102,745.26

$114,161.40

$126,846.00

$140,940.00

$155,034.00

$170,537.40

$187,591.14

90.00

$114,161.40

$126,846.00

$140,940.00

$156,600.00

$172,260.00

$189,486.00

$208,434.60

99.00

$125,577.54

$139,530.60

$155,034.00

$172,260.00

$189,486.00

$208,434.60

$229,278.06

108.90

$138,135.29

$153,483.66

$170,537.40

$189,486.00

$208,434.60

$229,278.06

$252,205.87

| |n|n(n ||

119.79

$151,948.82

$168,832.03

$187,591.14

$208,434.60

$229,278.06

$252,205.87

$277,426.45

Precio

80.19

Analisis

de Sensibilidad Precio de Gi

Numero de

Clientes- Dem:

mnasio + Guarderia ANO 1

anda ANO 1

29

32

36

40

44

48

53

$ 28,060.08

$ 31,177.87

$ 34,642.08

$ 38,491.20

$ 42,340.32

$ 46,574.35

$ 51,231.79

89.10

$ 31,177.87

$ 34,642.08

$ 38,491.20

$ 42,768.00

$ 47,044.80

$ 51,749.28

$ 56,924.21

99.00

$ 34,642.08

$ 38,491.20

$ 42,768.00

$ 47,520.00

$ 52,272.00

$ 57,499.20

$ 63,249.12

110.00

$ 38,491.20

$ 42,768.00

$ 47,520.00

$ 52,800.00

$ 58,080.00

$ 63,888.00

$ 70,276.80

121.00

$ 42,340.32

$ 47,044.80

$ 52,272.00

$ 58,080.00

$ 63,888.00

$ 70,276.80

$ 77,304.48

133.10

$ 46,574.35

$ 51,749.28

$ 57,499.20

$ 63,888.00

$ 70,276.80

$ 77,304.48

$ 85,034.93

A |n R |r | |n |

146.41

$ 51,231.79

$ 56,924.21

$ 63,249.12

$ 70,276.80

$ 77,304.48

$ 85,034.93

$ 93,538.42




10.10 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

10.10.1 Analisis de Sensibilidad

10.10.1.1 Escenario Pesimista

Tabla 64. Escenario Pesimista
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Proyeccion de Ventas en USD

Proyeccién de Numero de Clientes
Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Ao 5
g%'g”tes totales por 166 196 227 257 287
Clientes gimnasio 126 149 173 196 219
Cllente§ gimnasio y 40 47 54 61 68
guarderia
Numero de auspicios 1 1 1 1 1
Proyecciéon de Ventas en USD

Membresias Anuales| $ 8,300.00 | $ 10,278.24 | $ 12,482.73 | $ 14,821.19 | $ 17,354.89
Gimnasio mensual $ 11,340.00 | $ 14,06262 | $ 17,123.54 | $§ 20,344.80 | $ 23,838.15
Gimnasio Anual $136,080.00 | $168,751.44 | $205,482.48 | $244,137.60 | $286,057.80
Gimnasio y Guarderia
mensual $ 440000 (|% 542192 |$% 6,53238|% 7,739.07|$ 9,046.72
Gimnasio y
Guarderia anual $ 52,800.00 | $ 65,063.04 [ $ 78,388.56 | $ 92,868.84 | $108,560.64
Auspicios $ 2,500.00 | $ 2,621.75|$ 2,74943 |$ 2,883.33 |$ 3,023.74
TOTAL $199,680.00 | $246,714.47 | $299,103.20 | $354,710.96 | $414,997.07

ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO ESCENARIO PESIMISTA

Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Ingresos $199,680.00| $246,714.47( $299,103.20| $354,710.96( $414,997.07
Sueldos Operacionales $74,361.32| $82,324.33| $86,333.53| $90,537.97| $94,947.17
Honorarios Profesores clases adicionales $64,261.32| $71,732.46| $75,225.84| $78,889.33| $82,731.24
Mantenimiento Maquinas anual $6,000.00{ $6,292.20| $6,598.63| $6,919.98| $7,256.99
Honorarios Nutricionista $500.00 $524.35 $549.89 $576.67 $604.75
Costo de ventas $3,600.00( $3,775.32|] $3,959.18| $4,151.99| $4,354.19
Utilidad Bruta $125,318.68| $164,390.14| $212,769.67 | $264,172.98| $320,049.90
Sueldos Administrativos $142,121.09]$141,618.22($147,784.45{$150,638.90( $157,420.35
Arriendo $69,670.80| $77,887.79| $81,662.84| $85,621.74| $89,773.44
Utiles de oficina $30,000.00{ $31,461.00] $32,993.15| $34,599.92| $36,284.93
Servicios basicos $1,440.00f $1,510.13] $1,583.67| $1,660.80] $1,741.68
Limpieza $2,160.00f $2,265.19] $2,375.51 $2,491.19| $2,612.52
Honorario Profesional (Contador) $4,800.00f $5,033.76] $5,278.90[ $5,535.99| $5,805.59
Honorario Profesional (Abogado) $3,000.00{ $3,146.10] $3,299.32| $3,459.99| $3,628.49
Sistema de Seguridad $400.00 $419.48 $439.91 $461.33 $483.80
Servicios de Internet $3,600.00] $3,775.32] $3,959.18| $4,151.99| $4,354.19
Gastos de Publicidad y Marketing $420.00 $440.45 $461.90 $484.40 $507.99
Depreciaciones $12,000.00] $1,048.70] $1,099.77] $1,153.33] $1,209.50
Amortizaciones $14,220.29| $14,220.29| $14,220.29| $10,608.22| $10,608.22
Gastos Administrativos y ventas $410.00 $410.00 $410.00 $410.00 $410.00
Utilidad Operativa -$16,802.41| $22,771.92| $64,985.22($113,534.08| $162,629.55
Intereses préstamo $9,955.95| $8,193.88| $6,211.66| $3,981.81[ $1,473.39
Utilidad antes de impuestos (EBT) -$26,758.37| $14,578.04| $58,773.56($109,552.27|$161,156.17
Participacion de trabajadores $0.00] $2,186.71] $8,816.03| $16,432.84| $24,173.43
Impuesto a la renta $0.00] $3,688.24| $14,869.71| $27,716.72| $40,772.51
UTILIDAD NETA -$26,758.37| $8,703.09| $35,087.81| $65,402.71| $96,210.23




ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ESCENARIO PESIMISTA
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C e Aol | Aio2 | Ato3d | Aiod | Afo

ACTIVIDADES OPERACIONALES

Utilidad neta -$26,758.37| $8,703.09| $35,087.81| $65,402.71| $96,210.23

(+) depreciacion y amortizaciones $14,630.29| $14,630.29| $14,630.29| $11,018.22| $11,018.22

(-) Incrementos de Cuentas por cobrar -$1,261.99|  -$448.43| -$389.20| -$397.76 -$448.62

(+) incrementos cuentas por pagar proveedores $250.00 $12.18 $12.77 $13.39 $14.04

Flujo neto de caja operativo -$13,140.06| $22,897.13| $49,341.67| $76,036.55| $106,793.88

Activos fijos -$105,909.78

Preoperacionales -$2,050.00

Flujo de caja neto por inversiones -$107,959.78

Prestamos $90,485.73|-$14,104.53| -$15,866.61| -$17,848.82| -$20,078.67| -$22,587.10

Aportes accionistas $60,323.82

Dividendos pagados a accionistas $0.00 $0.00|-$17,543.91(-$32,701.35| -$48,105.12,

Flujo neto de caja por act. Financieras $150,809.56(-$14,104.53| -$15,866.61-$35,392.73| -$52,780.03| -$70,692.21

Caja al inicio $42,849.78| $15,605.18| $22,635.70| $36,584.64| $59,841.17|

FLUJO DE CAJANETO $42,849.78| -$27,244.60| $7,030.52| $13,948.94| $23,256.52| $36,101.66

Flujo de Caja Final (Pasa a Balance General) $42,849.78| $15,605.18| $22,635.70| $36,584.64| $59,841.17| $95,942.83
ESCENARIO PESIMISTA

VAN 7,072

TIR 18.70%

B/C 1.05

Plazo de pago en afios 4.87

*Este escenario considera un sueldo de $800 para el Jefe Comercial y de

Marketing ya que es responsable del cumplimiento del presupuesto. Tampoco

considera las contrataciones adicionales de la profesora de guarderia ni el

instructor extra.



10.10.1.2 Escenario Optimista

Tabla 65. Escenario Optimista

Proyeccién de Ventas en USD
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Proyeccion de Numero de Clientes
Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
g;\f”tes totales por 204 240 280 315 350
Clientes gimnasio 164 193 226 254 282
Cl|ente§ gimnasio y 40 47 54 61 68
guarderia
Numero de auspicios 2 2 2 2 2
Proyeccion de Ventas en USD

Membresias Anuales| $ 10,200.00 | $ 12,585.60 | $ 15,397.20 | $ 18,166.05 | $ 21,164.50
Gimnasio mensual $ 14,760.00 | $ 18,215.34 | $ 22,369.48 | $ 26,365.20 | $ 30,695.70
Gimnasio Anual $177,120.00 | $218,584.08 | $268,433.76 | $316,382.40 | $368,348.40
Gimnasio y Guarderia
mensual $ 440000 |% 542192|% 653238 % 7,739.07 | $ 9,046.72
Gimnasio y
Guarderia anual $ 52,800.00 | $ 65,063.04 | $ 78,388.56 | $ 92,868.84 | $108,560.64
Auspicios $ 5,00000 |$ 524350 |% 5,498.86|% 5,766.65|9% 6,047.49
TOTAL $245,120.00 | $301,476.22 | $367,718.38 | $433,183.94 | $504,121.03

ESTADO DE RESULTADOS ACTUAL Y PROYECTADO ESCENARIO OPTIMISTA

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingresos $245,120.00( $301,476.22| $367,718.38( $433,183.94| $504,121.03
Sueldos Operacionales $74,361.32| $82,324.33|$102,265.99| $107,246.34| $112,469.24
Honorarios Profesores clases adicionales $64,261.32| $71,732.46| $91,158.29| $95,597.70| $100,253.31
Mantenimiento Maquinas anual $6,000.00] $6,292.20| $6,598.63| $6,919.98| $7,256.99
Honorarios Nutricionista $500.00 $524.35 $549.89 $576.67 $604.75
Costo de ventas $3,600.00[ $3,775.32| $3,959.18| $4,151.99| $4,354.19
Utilidad Bruta $170,758.68| $219,151.89| $265,452.39( $325,937.60| $391,651.79
Sueldos Administrativos $146,806.29| $158,547.64| $165,599.21| $169,382.12( $177,137.23
Arriendo $75,606.00| $84,531.51| $88,630.12| $92,928.32| $97,435.85
Utiles de oficina $30,000.00] $31,461.00] $32,993.15| $34,599.92| $36,284.93
Servicios basicos $1,440.00f $1,510.13] $1,583.67| $1,660.80] $1,741.68
Limpieza $2,160.00| $2,265.19| $2,375.51| $2,491.19| $2,612.52
Honorario Profesional (Contador) $4,800.00| $5,033.76| $5,278.90| $5,535.99| $5,805.59
Honorario Profesional (Abogado) $3,000.00] $3,146.10] $3,299.32] $3,459.99| $3,628.49
Sistema de Seguridad $400.00 $419.48 $439.91 $461.33 $483.80
Servicios de Internet $3,600.00] $3,775.32| $3,959.18| $4,151.99] $4,354.19
Gastos de Publicidad y Marketing $420.00 $440.45 $461.90 $484.40 $507.99
Depreciaciones $12,000.00] $12,584.40| $13,197.26| $13,839.97 $14,513.97
Amortizaciones $12,970.29| $12,970.29 $12,970.29| $9,358.22| $9,358.22
Gastos Administrativos y ventas $410.00 $410.00 $410.00 $410.00 $410.00
Utilidad Operativa $23,952.39| $60,604.24| $99,853.18| $156,555.48( $214,514.56
Intereses préstamo $9,955.95| $8,193.88| $6,211.66] $3,981.81| $1,473.39
Utilidad antes de impuestos (EBT) $13,996.43| $52,410.37| $93,641.52|$152,573.67| $213,041.17
Participacion de trabajadores $2,099.46| $7,861.56] $14,046.23| $22,886.05| $31,956.18
Impuesto a la renta $3,541.10| $13,259.82| $23,691.30| $38,601.14| $53,899.42
UTILIDAD NETA $8,355.87| $31,288.99| $55,903.98| $91,086.48| $127,185.58
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ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO ESCENARIO OPTIMISTA

A A1 | A2 | Ao3 | Aiod | Aios
ACTIVIDADES OPERACIONALES

Utilidad neta $8,355.87| $31,288.99| $55,903.98| $91,086.48|$127,185.58
(+) depreciacion y amortizaciones $13,380.29| $13,380.29| $13,380.29[ $9,768.22| $9,768.22
(-) Incrementos de Cuentas por cobrar -$1,683.14|  -$598.09 -$519.09 -$530.51 -$598.33
(+) incrementos cuentas por pagar proveedores $250.00 $12.18 $12.77 $13.39 $14.04
Flujo neto de caja operativo $20,303.02| $44,083.37| $68,777.96| $100,337.58| $136,369.51
ACTIVIDADES DE INVERSION

Activos fijos -$105,909.78

Preoperacionales -$2,050.00

Flujo de caja neto por inversiones -$107,959.78 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Prestamos $90,485.73| -$14,104.53| -$15,866.61| -$17,848.82 -$20,078.67| -$22,587.10
Aportes accionistas $60,323.82

Dividendos pagados a accionistas $0.00 $0.00{ -$27,951.99| -$45,543.24| -$63,592.79
Flujo neto de caja por act. Financieras $150,809.56|-$14,104.53| -$15,866.61| -$45,800.81| -$65,621.91| -$86,179.89
Caja al inicio $42,849.78| $49,048.27| $77,265.03| $100,242.17]|$134,957.84
FLUJO DE CAJANETO $42,849.78| $6,198.49| $28,216.76| $22,977.14| $34,715.67| $50,189.62
Flujo de Caja Final (Pasa a Balance General) $42,849.78| $49,048.27| $77,265.03|$100,242.17| $134,957.84| $185,147.46
VAN 123,439

TIR 46.43%

B/C 2.06

Plazo de pago en afios 3.08

10.10.2 indices Financieros escenario esperado

Los indices financieros calculados en este punto permiten identificar el

desempeno de la compaiiia en el tiempo.

Los indices financieros calculados son: Margen de Utilidad, Rendimiento sobre
los activos (ROA), Rendimiento sobre el patrimonio (ROE), Rendimiento sobre
la inversién (ROI), Rotacién de activos y cuentas por cobrar, indice de liquidez

con la razén corriente.

En la siguiente tabla se detalla el calculo de cada uno de los indicadores

financieros:



Tabla 66. Indicadores

PROYECCION INDICADORES FINANCIEROS
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Ao 4
MARGEN DE UTILIDAD
Utilidad bruta/ventas 67% 70% 69% 73% 76%
Utilidad neta/ventas -4% 5% 10% 17% 22%
Costos/Ventas 33% 30% 31% 27% 24%
ROA
7% 12% 21% 48% 60%
ROE
7% 23% 41% 58% 60%
ROI
7% 1% 26% 51% 76%
ROTACION DE ACTIVOS FIJOS
1.92 2.69 3.77 5.09 6.89
ROTACION DE CUENTAS X COBRAR
Ventas/ Cuentas por Cobrar 151.88 137.99 135.89 135.68 134.33
INDICE DE LIQUIDEZ
Activos Corrientes /Pasivos Corrientes 37.93 88.89 135.87 215.96 335.22

10.11 VALUACION

La siguiente tabla detalla el calculo del modelo CAPM (Modelo de valuacion de

activos financieros) con el fin de identificar qué porcentaje de utilidad requeriria

un accionista para invertir en el proyecto.

Tabla 67. Modelo de valuacion de activos financieros

CALCULO DEL CAPM (modelo de valoracién
de activos financieros

Beta 1.210
Bono del estado 11.15%
Riesgo Pais 13.31%
Prima de Mercado 5.72%
Costo de oportunidad Apalancado 31.38%

Se toman en cuenta los siguientes conceptos:

e Beta del mercado (Betas by Sector, 2015)

e Tasa libre de riesgo: Bono del estado (Bolsa de Quito, 2015)
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e Prima de riesgo: Riesgo Pais (Banco Central del Ecuador, 2015)

¢ Rendimiento del mercado: Prima de mercado (Damodaran, 2015)

Adicionalmente, en la siguiente tabla se calcula la tasa de descuento del

proyecto. En este calculo se consideran los siguientes factores:

e Financiamiento
e Costo de Financiamiento

e Costo de impuestos

Tabla 68. Tasa de descuento

Calculo Tasa de Descuento del proyecto

Financiamiento | Costo de financiamiento | Costo de Impuestos Resultado
Crédito 60% 11.83% 33.7% 4.71%
Aporte socios 40% 31.38% 12.55%
TOTAL 100%

Tasa de descuento| 17.26%
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11. CAPITULO XI. PROPUESTA DE NEGOCIO

En este capitulo se analiza el financiamiento deseado, la estructura de capital y

el retorno para los inversionistas.
11.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

El financiamiento deseado corresponde a un 60% de deuda y un 40%

correspondiente a los accionistas.
A continuacion se detalla el financiamiento deseado por el banco:

Tabla 69. Financiamiento

FINANCIAMIENTO DESEADO

Pago -$1,998.39
Interés tasa activa** 11.83%
Numero pagos Anual 12

N (Meses) 60

Anos 5

VA $ 90,185.73

La tabla de amortizacion se muestra en el Anexo 11

A continuacion en la siguiente tabla se detallan los gastos anuales por

intereses y capital:

Tabla 70. Gastos anuales

Gastos Anuales Gastos Anuales

ANOS Por Interés Por Capital
ANO 1 9,923 14,058
ANO2 8,167 15,814
ANO 3 6,191 17,790
ANO 4 3,969 20,012
ANO 5 1,469 22,512
TOTALES 29,718 90,186
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11.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

A continuacion se detalla la estructura de capital y la deuda buscada:

Tabla 71. Estructura de capital

INVERSION Ano 0
CAPITAL DE TRABAJO $17,349.78
ADECUACIONES LOCAL $27,982.74
EQUIPOS DE COMPUTACION $3,641.20
EQUIPOS DE OFICINA $4.150.12
EQUIPOS $87,940.69
MENAJE E INSUMOS $7,195.03
TOTAL DE ACTIVOS $130,909.78
PREOPERACIONALES $2,050.00
TOTAL $150,309.56
FINANCIAMIENTO
Préstamo bancario 60% $90,185.73
Accionistas 40% $60,123.82
Total financiamiento $150,309.56

Se buscara una deuda del 60% la cual se realizara con una instituciéon
financiera a una tasa de interés del 11,83% correspondiente a la tasa para

pymes. (Banco Central del Ecuador, 2015)

11.3 CAPITALIZACION

Gym4Life constituye su capitalizacion con deuda y capital propio. Los

accionistas colocan el 40% correspondiente al valor de USD 60,123.82

El capital propio pertenecera a los dos accionistas con partes iguales
(participacion del 50 % cada una). Al final del afo, las utilidades seran

repartidas en la misma proporcién para cada accionista.
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11.4 USO DE FONDOS

Los fondos seran utilizados en lo especificado para la inversion inicial, a

continuacion se detalla la tabla con el uso de los fondos:

Tabla 72. Inversion inicial

INVERSION INICIAL

Equipos $87,940.69
Menaje e Insumos $7,195.03
Equipos de Oficina $4,150.12
Equipos de Computacion $3,641.20
Constitucion, patentes y documentacion $2.050.00
Capital de Trabajo $17,349.78
Adecuacion Fisica del local $27,982.74
TOTAL INVERSION $150,309.56




11.5 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA Y DEL PROYECTO

Tabla 73. Retorno para el inversionista

Flujo de efectivo disponible del inversionista Escenario Normal

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5

Utilidades antes de impuestos e intereses *[(1-15%)*(1-22%)] 817 22,067 42,303 77,910 113,305
Depreciaciéon y amortizacion (+) 14,630 14,630 14,630 11,018 11,018
Variacion de capital de trabajo (1,223) (511) (441) (451) (509)
Gastos de Capital (132,463)
Deuda 90,186
Pago Principal Deuda (14,058) (15,814) (17,790) (20,012) (22,512)
Pago Intereses deuda *[(1-15%)*(1-22%)] (6,579) (5,415) (4,105) (2,631) (974)
Flujo de efectivo disponible del inversionista (42,277) (6,412) 14,958 34,598 65,834 100,328
Flujos descontados (42,277) (4,880) 8,666 15,256 22,096 25,630

VAN 24,491

TIR 46.91%

B/C 1.58

Plazo de pago en afos 4.04

€8l



Tabla 74. Retorno del proyecto

Flujo de efectivo proyectados - Proyecto

Ano 0 Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Utilidades antes de impuestos e intereses *[(1-15%)*(1-22%)] 817 22,067 42,303 77,910 113,305
Depreciacion y amortizacion (+) 14,630 14,630 14,630 11,018 11,018
Variacion de capital de trabajo (1,223) (511) (441) (451) (509)
Gastos de Capital (132,463)

Flujo de efectivo disponible del inversionista (132,463) 14,225 36,187 56,492 88,477 123,814
Flujos descontados (132,463) 12,131 26,318 35,039 46,801 55,853
VAN 43,680
TIR 27.07%

B/C 1.33
Plazo de pago en afios 4.22

121"
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12. CAPITULO XIl. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A continuacién se exponen las conclusiones y recomendaciones derivadas del

plan de negocios.

12.1 CONCLUSIONES

e El presente plan establece todos los parametros para poner en marcha al
plan de negocios de un gimnasio de mujeres, proyectado a cinco afnos.
En este tiempo se pretende ofertar en el mercado los 4 servicios de
Gym4Life: Gimnasio para mujeres, nutricionista, clases adicionales vy

guarderia para nifios de 2 a 5 afios.

e La industria de gimnasios se encuentra bajo la clasificacion de otros
servicios, la cual aport6 en el 2014 un 6% al PIB del pais, esta
clasificacion ha crecido en promedio en un 6,20% en los ultimos 5 afos lo

cual demuestra la viabilidad para la implementacion del plan.

e En la investigaciéon de mercados realizada, se detectd que el 29% de las
mujeres que no van al gimnasio, no lo hacen debido al tiempo que
demanda el cuidado de sus hijos. Ademas el 46% de las mujeres que
quisieran asistir al gimnasio prefieren que éste sea solo de mujeres. Por
otro lado se identifico que en la parroquia lAaquito existe la mayor
cantidad de mujeres con hijos, por lo cual el gimnasio de mujeres estara

ubicado en la misma.

e En el plan de marketing se establecen estrategias de diferenciaciéon vy
enfoque, ofertando al mercado un servicio para mujeres entre 20 y 44
anos del centro norte de la ciudad, el cual dispone de beneficios
diferentes a los ofertados por la competencia. Estos beneficios estan
disefados de acuerdo a las necesidades de este nicho especifico.

Existen 3 factores principales de diferenciacion: Entrenamiento disefiado



186

exclusivamente para mujeres, inclusibn de clases no tradicionales vy

guarderia incluida.

La participacién de mercado que se aspira lograr en el primer afio para el
gimnasio de mujeres es del 2,38% en relacion al mercado potencial de

7748 mujeres.

La estrategia de precios elegida por Gym4Life corresponde a la estrategia
de status quo, en la cual se busca que el gimnasio tenga un precio que se
encuentre dentro del rango de precios de la competencia con el fin de ser

accesible para los clientes.

El plan operativo muestra claramente que se cuenta con el espacio fisico
y el personal suficiente para llevar a cabo la operacion del gimnasio de
mujeres y sus servicios, ofreciendo a las clientes maquinas y servicio al
cliente de calidad. Se cuenta con flujogramas de procesos y se definieron
claramente las funciones y responsabilidades del equipo de

colaboradores del gimnasio.

De acuerdo con el cronograma general, se espera cumplir todas las
actividades necesarias para poner en marcha el negocio en los plazos
establecidos. En caso de que se presentara algun hecho que retrase las
lo previsto, se dara prioridad a los factores que mas influyen en el

desempefio del negocio.

Mediante el estudio de los riesgos y problemas principales que toda
empresa puede tener al momento de iniciar sus actividades econémicas,

se ha visto la necesidad de contar con un plan de contingencia.

Del analisis financiero realizado se concluye la necesidad de una
inversion inicial de USD 150 309 para poner en marcha al negocio del

gimnasio de mujeres. El nivel de apalancamiento proyectado es del 60%.
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Bajo un escenario normal proyectado a cinco afos, la Tasa Interna de
Retorno (TIR) del proyecto es del 27,07% y Valor Actual Neto (VAN) de
USD 43 680, indicadores que demuestran la viabilidad financiera del plan

de negocios.

RECOMENDACIONES

De forma general, tras haber analizado todos los factores necesarios, se
recomienda poner en marcha el plan, siempre y cuando se manejen
indicadores de precio, cantidad, tasa de descuento, inversiones, etc.

similares a los establecidos en este plan de negocios.

Con el fin de abarcar mayor porcion del mercado a lo largo de los cinco
afnos de vida del proyecto, se recomienda aplicar estrategias de
fidelizacion del cliente, debido a los sustitutos que se encuentran en la

industria.

Analizar el mercado objetivo para identificar posibles cambios en las
tendencias, gustos y preferencias con el fin de adaptar los servicios del
gimnasio hacia las necesidades del mercado. Ademas se recomienda
realizar encuestas con los clientes actuales con el fin de conocer sus

indices de satisfaccion para trabajar en planes de crecimiento y mejora.

Desarrollar anualmente el proceso de planeacion estratégica de la

compania para establecer y monitorear los objetivos de la empresa.

Realizar alianzas estrategias con empresas que dispongan de informacion
del segmento, con el fin de realizar campanas que permitan posicionar la
marca e incrementar sus ventas, ademas con empresas relacionadas al

giro de negocio con el fin de fortalecer las marcas en conjunto.
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e Capacitar a los empleados de operaciones en indices de buen servicio al
cliente con el fin de mantener altos niveles de satisfaccion por parte de

nuestras clientes.

e Cumplir con el cronograma inicialmente propuesto, para evitar retrasos en

las no retrasar las fechas del inicio de actividades.

e Implementar el plan con apalancamiento, segun las posibilidades de
crédito analizadas, de preferencia en instituciones como la CFN que
brindan tasas adecuadas para proyectos de esta magnitud. De esta
manera se pretende disminuir el riesgo y aumentar la rentabilidad del
negocio, procurando un interés relativamente bajo para la optimizacion de

los resultados.
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ANEXO 2: Cotizaciones competencia
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ANEXO 4: Encuestas

ENCUESTA No. 1: Madres

Nombre: Edad:

Parroquia:

1.- ¢ En qué rango de edad estan sus hijos?
a)0a1afo b) 1 a 2 afios c) 2 a 5 afios
2.- ;Realiza ejercicio o algun tipo de deporte?

a) Si b) No

* Si su respuesta es Sl pase a la pregunta 4

* Si su respuesta es NO pase a la pregunta 3

3.- ¢ Por qué no realiza ejercicio? Elija 1 opcion.

d)mas de 5 afios

a) Falta de tiempo b) El cuidado de sus hijos se lo impide
c) Falta de recursos econdémicos d) Problemas de salud
e) No le gusta f) Otras

*Si respondié esta pregunta, pase a la pregunta 6

4.- ; Asiste a un gimnasio?

a) Si b) No * Si su respuesta es Sl pase a la pregunta 5

* Si su respuesta es NO pase a la pregunta 6

5.- ¢ El gimnasio al que asiste es? Elija solo 1 opcién
a) Mixto b) Solo de Mujeres

*Si su respuesta es “Solo de Mujeres” pase a la pregunta 8
*Si su respuesta es “Mixto” pase a la pregunta 9

6.- ¢ Le gustaria asistir a un gimnasio?

a) Si b) No



* Si su respuesta es Sl pase a la pregunta 7

* Si su respuesta es NO termine la encuesta

7.- ¢ Qué tipo de gimnasio seria de su preferencia?

a) Solo de Mujeres b) Mixto
*Si su respuesta es “Solo de Mujeres” pase a la pregunta 8

*Si su respuesta es “Mixto” pase a la pregunta 9

8.- Elija el motivo por el cual prefiere un gimnasio solo de mujeres. Seleccione solo 1

opcion

a) Se siente mas cémoda, menos observada y menos expuesta a criticas de hombres
b) Realiza amistades de otras mujeres

c) El olor es mas agradable que en un gimnasio mixto

d) Hay mayor limpieza que en un gimnasio mixto

e) Los ejercicios y clases realizadas son especificas para mujeres

f) Otra

9.- Del 4 al 1 coloque en orden de importancia los motivos por los cuales realiza o le

gustaria realizar ejercicio (4 mayor importancia 1 menor importancia)

a) Salud y control de estrés |:| b) Reduccién de peso, grasa y tonificacion |:|

d) Mantener la figura sin realizar dieta|:| e) Diversion e interaccion con gente |:|
10.- ; Cuantos dias a la semana asiste o le gustaria asistir al gimnasio?

a)2 b) 3 c)4 d) 5 e) todos

11.- ¢ Qué horario es de su preferencia para asistir al gimnasio? Elija solo 1 opcion

a)6a8am b) 8 a 10 am c)10ama 12 pm d) 12pm a 2 pm
e)2a4pm f)4a6pm g)6a8pm h) 8a 10 pm

12.- ; Cuanto tiempo asiste o podria asistir al gimnasio? Elija solo 1 opciéon

a) 30 a 45 minutos b) 45 a 60 minutos c) 60 a 90 minutos
d) Mas de 90 minutos



13.- Del 4 al 1 coloque en orden de importancia solo las 4 clases adicionales que le

gustaria recibir en el gimnasio (4 mayor importancia 1 menor importancia)

a) Pilates |:| b) Zumba |:| c) Bailoterapia |:| d) Yoga |:|
e) Pole Dance |:| f) Danza Arabe |:| g) TRX |:| h) Kangoo Jump |:|

14.- En base a su experiencia, ¢Qué precio mensual considera adecuado por el servicio

de gimnasio + clases adicionales + nutricionista?
a) $60 a $70 b) $71 a $90 c) $91 a $100 d) Mas de $100

15. ¢;Contrataria usted el servicio de: gimnasio de mujeres + servicio de guarderia para

sus hijos durante el tiempo que realice su rutina de ejercicios?

a) Si b) No
* Si su respuesta es Sl pase a la pregunta 16

* Si su respuesta es NO pase a la pregunta 17

16. Si a los servicios antes indicados (gimnasio, clases adicionales y nutricionista) le
incluimos el servicio de guarderia para sus para sus hijos en el mismo lugar ; Qué precio

mensual considera adecuado?
a) $85 a $100 b) $100 a $115 c) Mas de $115
17.- ¢ Qué forma de pago preferiria para realizar el pago del servicio? Elija solo 1 opcién

a) Tarjeta de Crédito b) Tarjeta de Débito
c) Débito de cuenta bancaria o transferencia d) Efectivo o cheque

18.- Del 4 al 1 coloque en orden de importancia los 4 factores que evalia como
determinantes para elegir entre un gimnasio u otro

(4 mayor importancia 1 menor importancia)

a) Clases adicionales y asesoria nutricional |:| b) Limpieza, ambiente y musica |:|
¢) Equipamiento, instalaciones e infraestructura |:| d) Ubicacion |:|

e) Instructores calificados y servicio |:| d) Perfil de otros clientes |:|



ENCUESTA No 1: Mujeres sin hijos

Nombre: Edad:

Parroquia:

1.- ¢ Realiza ejercicio o algun tipo de deporte?
a) Si b) No

* Si su respuesta es Sl pase a la pregunta 3

* Si su respuesta es NO pase a la pregunta 2

2.- ;Por qué no realiza ejercicio? Elija 1 opcion.

a) Falta de tiempo b) El cuidado de sus hijos se lo impide
c¢) Falta de recursos econdémicos d) Problemas de salud
e) No le gusta f) Otras

*Si respondié esta pregunta, pase a la pregunta 5
3.- ¢ Asiste a un gimnasio?
a) Si b) No

* Si su respuesta es Sl pase a la pregunta 4

* Si su respuesta es NO pase a la pregunta 5

4.- ;El gimnasio al que asiste es? Elija solo 1 opcién

a) Mixto b) Solo de Mujeres
* Si su respuesta es “Solo de Mujeres” pase a la pregunta 7

* Si su respuesta es “Mixto” pase a la pregunta 8
5.- ¢ Le gustaria asistir a un gimnasio?
a) Si b) No

* Si su respuesta es Sl pase a la pregunta 6

* Si su respuesta es NO termine la encuesta



6.- ¢ Qué tipo de gimnasio seria de su preferencia?

a) Solo de Mujeres b) Mixto
* Si su respuesta es “Solo de Mujeres” pase a la pregunta 7

* Si su respuesta es “Mixto” pase a la pregunta 8

7.- Elija el motivo por el cual prefiere un gimnasio solo de mujeres. Seleccione solo 1

opcién

a) Se siente mas cémoda, menos observada y menos expuesta a criticas de hombres
b) Realiza amistades de otras mujeres

c) El olor es mas agradable que en un gimnasio mixto

d) Hay mayor limpieza que en un gimnasio mixto

e) Los ejercicios y clases realizadas son especificas para mujeres

f) Otra

8.- Del 4 al 1 coloque en orden de importancia los motivos por los cuales realiza o le

gustaria realizar ejercicio (4 mayor importancia 1 menor importancia)

a) Salud y control de estrés |:| b) Reduccidon de peso, grasa y tonificacion |:|

d) Mantener la figura sin realizar dieta |:| e) Diversion e interaccion con gente |:|
9.- ¢ Cuantos dias a la semana asiste o le gustaria asistir al gimnasio?

a)2 b) 3 c)4 d) 5 e) todos

10.- 4 Qué horario es de su preferencia para asistir al gimnasio? Elija solo 1 opcién

a)6a8am b) 8 a 10 am c) 10 ama 12 pm d)12pma2pm e)2a4pm
f)4 a6 pm g)6a8pm h) 8 a 10 pm

11.- ¢ Cuanto tiempo asiste o podria asistir al gimnasio? Elija solo 1 opcion

a) 30 a 45 minutos b) 45 a 60 minutos ¢) 60 a 90 minutos  d) Mas de 90 minutos



12.- Del 4 al 1 coloque en orden de importancia solo las 4 clases adicionales que le

gustaria recibir en el gimnasio (4 mayor importancia 1 menor importancia)

a) Pilates |:| b) Zumba |:| c) Bailoterapia |:| d) Yoga |:|
e) Pole Dance |:| f) Danza Arabe |:| g) TRX |:| h) Kangoo Jump |:|

13.- En base a su experiencia, ¢ Qué precio mensual considera adecuado por el servicio

de gimnasio + clases adicionales + nutricionista?
a) $60 a $70 b) $71 a $90 c) $91 a $100 d) Mas de $100
14.- ; Qué forma de pago preferiria para realizar el pago del servicio? Elija solo 1 opcién

a) Tarjeta de Crédito b) Tarjeta de Débito

c) Débito de cuenta bancaria o transferencia d) Efectivo o cheque

15.- Del 4 al 1 coloque en orden de importancia los 4 factores que evalia como
determinantes para elegir entre un gimnasio u otro

(4 mayor importancia 1 menor importancia)

a) Clases adicionales y asesoria nutricional |:| b) Limpieza, ambiente y musica |:|
¢) Equipamiento, instalaciones e infraestructura |:| d) Ubicacién |:|

e) Instructores calificados y servicio |:| d) Perfil de otros clientes |:|



ANEXO 5: Cotizaciones Equipos de Oficina




ANEXO 6: Cotizaciones Maquinas de Gimnasio
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ANEXO 7: Cotizaciones Adecuacion Fisica
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ANEXO 9: Roles de Pago
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| A B P D E F G H I J K L M ) rim
46 | Jefe de Guarderia 770 1 0238 373 8.366 770 389 770 383 1.030 3344 12,582
47 | Profesora de Guarderia 407 3 14.649 1384 13265 1221 1,168 1221 610 1.633 3,833 20,502
48 | TOTAL 14 132,105 12,477 119,627 11,000 3432 11,009 3,504 14.730 47,684 179,788
49
50 ROL ANO 4
51| ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
- - TOTAL
SALARIO APORTE DECIMO DECIMO | FONDO DE APORTE
)
- CARGO MENSUAL PUESTOS TOTAL PERSONAL INGRESO TERCER CUARTO RESERVA VACACIONES PATRONAL PRD:;SIDN
53 | ADMINMISTRATIVOS
54| Gerente General 2307 1 27,680 2,614 25,066 2,307 108 2307 1153 3,086 0.261 36941
55 | Administrador General 692 1 8304 T84 7,320 692 in 692 346 926 3027 11,331
56 | Jefe Comercial 1,384 1 16,608 1,569 15,039 1,384 408 1384 692 1,852 3,720 22328
57 | Jefe Financiero 1,384 1 16,608 1,569 15,039 1,384 408 1384 692 1,852 3,720 22328
58 I OPERATIVOS
59 | Jefe de instructores 307 1 0688 215 8,773 307 408 307 404 1.080 3,307 13,193
60  Instructores 377 4 27.680 2614 25,066 2,307 1,633 2307 1,153 3,086 10,486 38.166
Frofesores de claes 577 1 6920 654 6266 577 408 577 288 72 2622 9542
61 adicionales
62 | Jefe de Guarderia 307 1 0688 215 8,773 307 408 307 404 1,080 3,307 13,1935
63 | Profesora de Guarderia 427 3 15,362 1451 13,911 1,280 1225 1,230 640 1,713 6,138 21,501
64 | TOTAL 14 138,538 13,083 125453 11,545 3.679 11545 3,772 15,447 49,988 188,526
65
66 ROL ANO 5§
67 ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
. . TOTAL
SALARIO APORTE DECIMO DECIMO | FONDO DE APORTE
CARGO PUESTOS TOTAL INGRESO VACACIONES
= MENSUAL PERSONAL TERCER CUARTO | RESERVA PATRONAL PRO:LSION
4 4 » M| activos . varables . inversion y financiamiento -~ ingresos mensuales .~ fuente de inaresos | roles . dep y amor -~ AMOR]I I

10:34 PM

~ [ESP

3772016
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s I=[a Copiar : = | ) | | : " S p £ : =2 - = E Rellenar =
Pegar X N & & - -|| &y~ - = ~ad Combi t -\1 $ - % 000|502 5% Formato  Dar formato Estilos de || Insertar Eliminar Formato Ordenar  Buscary
- Copiar formato | l = || ” - = | | . = | - | 2> condicional - como tabla~ celda ~ - - b <4 Borrar i filtrar - seleccionar -
Portapapeles (F Fuente {F] Alineacion (F] Mumero (F] Estilos Celdas Modificar |
| A58 - f: | operaTIVOS
| 4 A B G D E F G H I I K L M ) =
| pfesorss dolacs 377 1 6920 654 6,266 377 408 377 288 72 2622 9,542
61 adicionales
62 | Jefe de Guarderia 307 1 0688 215 8,773 307 408 307 404 1.080 3,307 13,193
63 | Profesora de Guarderia 427 3 15,362 1451 13.911 1,280 1225 1.230 640 1.713 6.138 21,501
54 TOTAL 14 138,538 13,083 125453 11,545 3,670 11,545 5,772 15,447 40088 188526
65
66 ROL ANO 5
67 | ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
: : TOTAL
SALARIO APORTE DECIMO DECIMO | FONDO DE APORTE
CARGO PUESTOS TOTAL INGRESO VACACIONES
68 MENSUAL PERSONAL TERCER CUARTO | RESERVA PATRONAL PRO;’;SION
69 | ADMINISTRATIVOS
70 | Gerente General 2419 1 29028 2,742 26,286 2,419 428 2419 1209 3237 9712 38,740
71 | Administrador General 126 1 8.708 823 7.386 126 in 126 363 a71 3.136 11,863
72 | Jefe Comercial 1451 1 17417 1.643 15,772 1451 428 1451 126 1,542 3,900 23413
73 | Jefe Financiero 1451 1 17417 1.643 15,772 1451 428 1451 126 1,042 3,000 23415
74 | OPERATIVOS
75 | Jefe de instructores 347 1 10,160 960 9200 347 428 347 423 1,133 3678 13,837
76  Instructores 6035 4 20,028 2742 26286 2419 1,713 2419 1,209 3,237 10,997 40,025
Frofesores de claes 503 1 7257 585 6.572 503 428 503 302 809 2749 10,006
77 adicionales
78 | Jefe de Guarderia 347 1 10,160 960 9200 847 428 347 423 1,133 3.678 13,837
79 | Profesora de Guarderia 148 3 16,111 1522 14389 1,343 1284 1343 671 1.796 6437 22,543
80 | TOTAL 14 145285 13,722 131,563 12,107 3,937 12,107 6.054 16,199 32,404 197.689
81
82
83
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Anexo 10 Depreciaciones

| Inicio l Insertar Disefio de pagina Farmulas Datos Revisar Vista
* Coriar Times Mew Rom ~ |10~ A‘ :: P g&iustaltmrlu
123 Copiar (| |
Pe?al y TR | N & 8§ v|| iy - A '| |§ = Combinar y centrar *
Portapapeles N Fuente Alineacion !
AdL @ fx
A i s e s s i G
L
2]
3
ESQUEMA DEPRECIACION ‘
4 ACTIVOS
5 Tasas
6 |Equipos de computacion 33%
7 |Muebles, enseres y Equipos 10%
8 |Instalaciones 3%
9 Menaje 33%
10
| 60
12 Montos Ajio 1 Adgio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio §
13 |Instalaciones 1399 1,399 1.399 1.399 1399
£ Muebles, enseres v Equipos 9209 9209 9209 @209 9209
25 Equipos de computacion 1214 1214 1214 - -
31 [Menaje 2398 2,398 2,398 - -
37 |TOTAL 14,220 14,220 14,220 10.608 10.608
38
[ Adiol [ Aiio2 [ Aiio3 | Afio4 | Afo5 |
Amortizacion Preoperacionales 20%)] 410 | 410 | 410 | 410 410




Anexo 11 Amortizacion

Nimero Cuota Interés Principal Monto
de Pagos
0 90,186
1 (1,998) 889 1,109 89,076
2 (1,998) 878 1,120 87,956
3 (1,998) 867 1,131 86,825
4 (1,998) 856 1,142 85,682
5 (1,998) 845 1,154 84,529
6 (1,998) 833 1,165 83,364
7 (1,998) 822 1,177 82,187
8 (1,998) 810 1,188 80,999
9 (1,998) 799 1,200 79,799
10 (1,998) 787 1,212 78,587
1" (1,998) 775 1,224 77,364
12 (1,998) 763 1,236 76,128
13 (1,998) 750 1,248 74,880
14 (1,998) 738 1,260 73,620
15 (1,998) 726 1,273 72,347
16 (1,998) 713 1,285 71,062
17 (1,998) 701 1,298 69,764
18 (1,998) 688 1,311 68,454
19 (1,998) 675 1,324 67,130
20 (1,998) 662 1,337 65,793
21 (1,998) 649 1,350 64,444
22 (1,998) 635 1,363 63,081
23 (1,998) 622 1,377 61,704
24 (1,998) 608 1,390 60,314
25 (1,998) 595 1,404 58,910
26 (1,998) 581 1,418 57,493
27 (1,998) 567 1,432 56,061
28 (1,998) 553 1,446 54,615
29 (1,998) 538 1,460 53,155
30 (1,998) 524 1,474 51,681
31 (1,998) 509 1,489 50,192
32 (1,998) 495 1,504 48,688
33 (1,998) 480 1,518 47,170
34 (1,998) 465 1,533 45,637
35 (1,998) 450 1,548 44,088
36 (1,998) 435 1,564 42,524
37 (1,998) 419 1,579 40,945
38 (1,998) 404 1,595 39,350
39 (1,998) 388 1,610 37,740
40 (1,998) 372 1,626 36,114
41 (1,998) 356 1,642 34,471
42 (1,998) 340 1,659 32,813
43 (1,998) 323 1,675 31,138
44 (1,998) 307 1,691 29,446
45 (1,998) 290 1,708 27,738
46 (1,998) 273 1,725 26,013
47 (1,998) 256 1,742 24,271
48 (1,998) 239 1,759 22,512
49 (1,998) 222 1,776 20,736
50 (1,998) 204 1,794 18,942
51 (1,998) 187 1,812 17,130
52 (1,998) 169 1,830 15,301
53 (1,998) 151 1,848 13,453
54 (1,998) 133 1,866 11,587
55 (1,998) 114 1,884 9,703
56 (1,998) 96 1,903 7,800
57 (1,998) 7 1,921 5,879
58 (1,998) 58 1,940 3,938




