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RESUMEN 
 

Se desea construir un Centro de Desarrollo personal y físico basado en el 

Hapkido que es un arte marcial Coreana, la misma que otorga beneficios tanto 

físicos como mentales a sus practicantes, por lo cual, se ofrecen servicios de 

Pilates, TRX y clases de Hapkido utilizando métodos y ejercicios del Hapkido.  

Se ha detectado una oportunidad, gracias al aumento en la demanda de 

servicio que ayuda al cuidado y nutrición del cuerpo, por lo cual, se desear 

brindar servicios que ayuden a cubrir este necesidad. 

 

Se ha seleccionado como mercado objetivo la población de Cumbayá que se 

halle entre los 15 a los 49 años de edad, de un estrato social medio y medio 

alto y que realiza actividades físicas y cuida su cuerpo. 

 

Una ventaja importante del Centro es que su construcción y diseño fue 

enfocado para cubrir las necesidades de los clientes, ofreciéndoles una 

experiencia de paz y tranquilidad, fuera del estrés de la ciudad; por lo cual, las 

instalaciones tienen acabados orientales de templos y castillos antiguos, esto 

es un factor importante de diferenciación ya que la competencia identificada se 

encuentran ubicada en centros comerciales, casa, departamentos, donde no 

poseen las comodidades requeridas para desarrollar esta actividad. 

 

Al tratarse de servicios enfocados en un arte marcial, con factores 

diferenciadores, se desea captar al mercado de Cumbayá con algo nuevo y 

novedoso.  

 

Para cubrir la inversión inicial y de ampliación se buscaran créditos en una 

entidad como Corporación Financiera Nacional donde para la inversión inicial 

se requerirán 175.214,00 que servirán para la compra de un terreno, la 

construcción de la infraestructura del Centro y en el quinto año otro crédito por 

20.000,00 dólares para la ampliación del mismo. 
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Para poder prestar los servicios de Pilates y TRX se deberá importar las 

maquinas las mismas que no tienes restricciones de importación ni aranceles a 

pagar, para las máquinas de Pilates tienen un costo de 5000,00 y los TRX 

cuestan 120,00 dólares esto incluye el costo de envió. 

 

Para atender el manejo del Centro se requiere el siguiente personal: un gerente 

general, una recepcionista, una nutricionista, tres instructores y personal de 

mantenimiento. Sé contratara por honorarios los servicio de un bufete de 

abogados y otro de contadores. 

 

La inversión total  es de 270.306 dólares de los cuales 75.092 dólares son 

capital propio de los promotores y los 195.214 dólares se buscará financiarlos 

con crédito de la CFN. 

 

El horizonte de evaluación fijado es de 10 años, habiéndose fijado este lapso 

ya que para posicionarse en el mercado el proyecto un mínimo de tres años 

para tener una cartera de cliente, razón por la cual el primer año se tendrá un 

flujo de caja negativo y si bien a partir del segundo año se vuelve positivo va 

creciendo de a poco hasta que en el quinto año llega a cubrir la capacidad de 

planta y es por esto que, en ese año se realizará una ampliación para atender 

la demanda creciente. 

 

Con estos antecedentes se prepararon 3 escenarios de flujos de caja sin 

apalancamiento financiero y 3 con tal apalancamiento, obteniendo los 

siguientes resultados: en el escenario normal desapalancado una TIR del 

16,50%, en el optimista un TIR del 18,63% y en el pesimista una TIR del 

15,77%, en el caso de los escenarios normal apalancado se tiene una TIR del 

23,90 %, en el optimista una TIR del 26,77% y en el pesimista una TIR de 

21,54%. 

Se concluye que al ser la tasa de interés del crédito  8,5% es conveniente 

apalancarse de esta forma ya que el costo de capital exigido por el 

inversionista es de 14,54%. 



viii 
 

 

ABSTRACT 

 

We want to build a Center for personal and physical development based on 

Hapkido, which is a Korean martial art that gives both physical and mental 

benefits to its practitioners. It offers services such as Pilates, TRX and Hapkido 

classes using methods exercises and Hapkido. 

 

Thanks to the increase in demand for services that help in nutrition and physical 

care, there is now an opportunity to exploit this demand. 

 

The target market is people between the ages of 15 and 49 years of age, living 

in Cumbayá, from a middle to high social class, and who are interested in their 

physical health. 

 

An important advantage of the Centre is that its construction and design was 

focused to meet the needs of customers, offering an experience of peace and 

tranquility, away from the stress of the city. The facilities are finished Oriental 

temples and old castles, which differentiates this service from the competition 

which are located in malls, house, or apartments, where they do not have the 

amenities required to develop this activity. 

 

The desire/objective is to capture the target market in Cumbayá through a 

differentiation strategy that is novel. 

 

To cover the initial investment and credit expansion, we sought a loan from as 

organization like National Financial Corporation, to coves the initial investment 

of $175,214.00 for the purchase of land, the construction of infrastructure, and 

another loan in the fifth year credit for $ 20,000.00 for the extension thereof. 

 

To provide the services of Pilates and TRX, we will be import machines that do 

not have the same import restrictions or tariffs as Pilates machine, which are 

priced at 5000.00 and TRX cost $ 120.00 including Shipping costs. 
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To address the management of the Centre requires the following personnel: a 

general manager, a receptionist, nutritionist, three instructors and maintenance 

personnel. They will be hired by the service fees of a law firm and other 

counters. 

 

The total investment is $ 270,306 of which $ 75,092 is equity of promoters and 

$ 195,214 is credit from CFN. 

 

The fixed assessment horizon is 10 years, this time as having fixed position in 

the market for the project at least three years to have a customer base, which is 

why the first year negative cash flow will be taken and but from the second year 

becomes positive grows slowly until the fifth year comes to cover the plant 

capacity. This is why in that year an extension will be made to meet the growing 

demand. 

 

Against this background three cash flow scenarios without financial leverage 

and 3 were prepared with such leverage, with the following results : in the 

normal scenario unlevered IRR of 16,50 % in the optimistic an IRR of 18.63 % 

and pessimistic an IRR of 15.77%. In the case of standard scenarios has 

leveraged IRR of 23.90% in the optimistic and IRR of 26.77% in the pessimistic 

and an IRR of 21.54%. 

 

We conclude that when the interest rate is 8.5%, the credit leverage is desirable 

since the cost of capital required by the investor is 14.54%. 
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CAPITULO I 

1. Antecedentes 

Se realizó un estudio sobre las necesidades de la población de Cumbayá 

donde se comprobó que existe demanda de servicios sobre el cuidado y 

nutrición del cuerpo. Esto motivó a realizar un Plan de negocios para un Centro 

de desarrollo personal y físico basado en el Hapkido. 

 

1.1 Objetivos Generales 

Desarrollar un Plan de negocios para un Centro de desarrollo personal y físico 

basado en el Hapkido para satisfacer la necesidad del cuidado y desarrollo del 

cuerpo, como estrategia de diferenciación. 

 

1.2 Objetivos Específicos 

 Conseguir la aceptación del nicho de mercado que practica este tipo de 

actividad física 

 Identificar el conjunto de necesidades que se satisfacen con el proyecto 

 Desarrollar un agresivo plan de marketing para dar a conocer la oferta 

de estos servicios 

 Buscar la rentabilidad tanto de los inversionistas como aquella que 

permita cubrir las obligaciones de los créditos. 

 

1.3 Hipótesis 

El crear un negocio para el cuidado de la salud y cuidado personal en 

Cumbayá es factible en la población de Cumbayá. 
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CAPITULO II 

2 LA INDUSTRIA, LA COMPAÑÍA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS 

 

2.1 La industria 

El CIUU de la industria es: 

 

R: ENTRETENIMIENTO, RECREACIÓN Y OTRAS ACTIVIDADES DE 

SERVICIO. 

 

R93: ACTIVIDADES DEPORTIVAS, DE ESPARCIMIENTO Y RECREATIVAS. 

 

R931: ACTIVIDADES DEPORTIVAS. 

 

R9311: EXPLOTACIÓN DE INSTALACIONES DEPORTIVAS. 

 

R9311.0: EXPLOTACIÓN DE INSTALACIONES DEPORTIVAS. 

 

R9311, 02: Explotación de instalaciones para actividades deportivas bajo techo 

o al aire libre (abiertas, cerradas o techadas, con asientos o sin ellos para 

espectadores): pabellones de boxeo y gimnasios. 

 

Tabla 1.Saldos de los ingresos de la cuenta entretenimiento, recreación y otras 

actividades de servicio, que está dentro de la industria de otros servicios. 

 

 
 
Nota: La cuenta de entretenimiento, recreación y otras actividades de servicios 
es donde se encuentra ubicado el Centro, la misma que tiene un crecimiento 
promedio anual de la industria a partir del 2007 al 2011 es de 2,44%. Adaptado 
de Banco Central del Ecuador, 2013a. 
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2.1.1 Tendencias 

 

MACRO ENTORNO 

 

El estudio del macro entorno se realizará con la herramienta PEST para poder 

conocer sobre lo político, económico, social y tecnológico. De esta manera 

poseer una fortaleza al conocer los factores que pueden dar oportunidades o 

amenazas al negocio. 

 

1. POLITICO 

 

En 1995 el país sufrió una inestabilidad que se produce desde la gran 

movilización del país, por la guerra del Cenepa con el Perú; desde ese tiempo 

el país ha vivido una agitación y esto significó gasto para la guerra, seguido del 

fenómeno del Niño en 1996 que destruyó infraestructura vial, sanitaria, 

educativa y productiva, lo que llevó al país a una crisis migratoria. El Ecuador 

está gobernado por un régimen democrático porque cada cuatro años se 

convoca para participar en elecciones. Desde 1997 el Ecuador ha tenido ocho 

jefes de Estado lo cual ha marcado una inestabilidad política (Historia del 

Ecuador, s.f.).  

 

Para el 2000 deja la presidencia Yamil Mahuad; en esos momentos, los 

indígenas eran los que realizaban los grandes movimientos de resistencia a los 

gobiernos de turno. En el 2003 mediante elecciones Lucio Gutiérrez fue elegido 

como presidente del Ecuador, en el  2004 fue destituido del cargo de 

Presidente del Ecuador y termina en la toma del mando por Alfredo Palacio 

hasta el 2006. (Historia del ecuador, s.f.).  

 

Asume el cargo de Presidente el 15 de enero de 2007  Rafael Correa con el 

movimiento alianza país, desde ese momento existe una estabilidad política al 

ser presidente reelegido en el 2009 y es reelegido por tercera vez en el 2013 
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Rafael Correa aplica una política expansiva en la economía ecuatoriana lo que 

hace crecer un déficit fiscal, decide no continuar con las negociaciones de un 

Tratado de libre Comercio  con Estados Unidos (Hoy, 2011), aumenta un 15 % 

en la inversión social del Estado, duplica el bono de desarrollo humano al igual 

que un aumento en el 100 % en el bono de la vivienda (El Comercio, 2009), 

incauta TC televisión, Gama visión, América visión, organización radial, revistas 

como la onda, entre otras, que eran de propiedad del Grupo Isaías; esto se 

realizó para devolver  el dinero a aquellas personas afectadas en la crisis del 

2000 (El Diario, 2008). Crea barreras de importación con aranceles y cupos de 

importación los cuales no afectan directamente al negocio. La relación con 

Estados Unidos y el país han ido empeorando, el 15 de Junio del 2012 se 

publica en el Registro oficial el dictamen del Comité de Comercio Exterior 

(COMEX), con el cual 567 mercaderías tendrán un aumento en aranceles para 

la importación esta disposición para la importación de los equipos no tiene 

efecto pero si puede darse en el futuro (Ministerio de Comercio Exterior, 2012) 

La Corporación Financiera Nacional CFN ha eliminado los requisitos para 

otorgar crédito, lamentablemente el sector privado no ha aprovechado en su 

totalidad (Hoy, 2008). 

 

1. ECONOMICO 

 

En este entorno se revisa datos como el producto interno bruto (PIB) o el valor 

de todos los bienes y servicios finales producidos dentro de una nación en un 

determinado año (INDEX MUNDI, s.f.b) 

 

En los últimos años, el gobierno intenta fomentar el crecimiento en la economía 

ecuatoriana mediante el gasto, pero las tasa de desempleo sigue entre un 7% a 

un 8% hasta el 2009, para el 2010 y 2011 la tasas de desempleo se encuentra 

entre 4% al 5% (INDEX MUNDI, s.f.a), eso hizo que la demanda interna 

aumente con productos importados, lo que afecta a la balanza comercial. 
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Tabla 2.Análisis de la variación del valor agregado no petrolero. 

 

Nota: Adaptado por el Banco Central del Ecuador 2012b. 
 

Del 2008 al 2012 se ve un crecimiento anual promedio del 9,49% en el PIB no 

Petrolero pero para el 2010 al 2011 se tiene un crecimiento del 13,95 %  y del 

2011 al 2012 tiene un decrecimiento al 9,91% esto se debería a que el Ecuador 

posee la segunda mayor representación del gastos de inversión como 

porcentaje del PIB (Naveda V., 2013) 

 

Tabla 3.Analisis de los salarios nominales del Ecuador en los ultimos 5 años. 

                               SALARIOS  

Periodo 
Salario nominal en 

dólares  

2009 Enero 254,21 

2010 Enero 279,85 

2011 Enero 307,83 

2012 Enero 340,47 

2013 Enero 370,82 

   Nota: Rescatado del Banco Central del Ecuador 
2013d.  

 Otro punto importante son los salarios reales en el Ecuador que se va 

ajustando a la inflación de cada año como se observa en la tabla, del 2009 al 
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2013 el crecimiento anual promedio es de 9,90%, lo cual permiten que las 

familias ecuatorianas cada año reajusten su consumo de servicios a sus 

ingresos mensuales.   
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Tabla 4 .La contribución del sect or “Otros Servicios” al PIB,  durante los años 2008 al 2012.  

 
 
Nota: Se enfocara el análisis en la industria otros servicios. Adaptado por Banco Central del Ecuador 2012 e.
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La industria de otros servicios del 2008 al 2012 tuvo un crecimiento anual de 

7,56%, lo cual muestra un aumento en el consumo servicios fomentados por 

cierta parte por la política expansiva tomada por el gobierno. 

 

 
Figura1: Análisis de las tasas de inflación del Ecuador desde el 2002 al 2011. 
 
 
En cuanto a la inflación, el país tuvo una inflación para el 2012 de 4,16% 

mientras que en el 2011 fue de 4,9%(Banco Central del Ecuador, 2013). Se ve 

un alza en la inflación y al no ser el Centro de Desarrollo Personal y Físico  un 

servicio de primera necesidad puede bajar la demanda. 

 

2. SOCIAL 

 

En la sociedad ecuatoriana el 14% de los niños sufren de obesidad y en Quito 

9,6% y existen más niñas con obesidad que niños, esto se debe al 

sedentarismo o inactividad física. En la actualidad, los niños prefieren ver 

televisión que realizar actividad física. La tendencia en la edad adulta es para 

las mujeres del 40,6% de sobrepeso y el 14.6% de obesidad (hoy, 2004). En el 

2010 se realiza un estudio a adultos mayores y se reporta que el 59% de ellos 

tiene exceso de peso (La hora, 2010) 

 

En la actualidad existe una nueva tendencia hacia el deporte, fomentado por el 

interés en la salud y en el aspecto físico.  En el presente año se han realizado 



9 
 

 
 

diferentes eventos deportivos, en los cuales hace 5 años atrás no asistía un 

número considerable de personas pero hoy se ha visto un aumento de la 

participación en dichos eventos como la carrera NIKE que se realizó el 20 de 

octubre del 2012, las ultimas noticias, la del colegio de contadores que se 

realiza todos los años el 17 de noviembre (Carreras Ecuador, 2012). Este tipo 

de competencias, sumado a las tendencias de cómo se debe ver una mujer y 

un hombre físicamente atractivos, ha ayudado en el aumento del interés de 

entrar a un gimnasio, verse bien físicamente, comer saludablemente y estar 

preparado para futuras competencias.  

 

Se han implementado nuevos servicios como crossfit que ayudan a un 

desarrollo físico pero por la falta de una cultura de servicio en la sociedad 

mucho de los clientes que asisten a un gimnasio o un centro donde les 

ofrezcan un servicio el cual mantenga o acondicione su estado físico pierden 

interés o dejan de asistir a dichos lugares por falta de un seguimiento por parte 

de la organización en su proceso, falta de motivación o incomodidad en el 

servicio recibido.  

 

3. TECNOLOGICO  

 

La tecnología en la industria del servicio de desarrollo físico es amplia, existe 

gran variedad de máquinas las cuales sirven para ejercitar el cuerpo de 

diferentes formas, desde una bicicleta los fines de semana a una maquina 

especializada para trabajar el abdomen. 

 

Para iniciar,  se va a adquirir solo dos tipos de máquinas, una es el TRX que es 

un entrenamiento basado en la suspensión del cuerpo (TRX, 2013) y la 

segunda máquina es el Reformer. 
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TRX 

 

 

Figura2: TRX en forma y uso  

 

“Una nueva forma de entrenar 

 

El entrenamiento en suspensión proporciona una ventaja a los participantes, en 

comparación con el simple protocolo del entrenamiento de fuerza convencional. 

¿Por qué? Porque cada ejercicio del entrenamiento en suspensión desarrolla la 

fuerza funcional al mismo tiempo que mejora la flexibilidad, el equilibrio y la 

estabilidad de la parte central (core) del cuerpo, tal como se exige en cualquier 

actividad deportiva o en la vida cotidiana. 

 

Del campo de batalla, al deporte profesional 

En la actualidad, el entrenamiento en suspensión con el TRX se ha convertido 

en el sistema de entrenamiento funcional favorito de las unidades de élite de 

las Fuerzas Armadas de los Estados Unidos. La efectividad y versatilidad del 

TRX como la herramienta única para el entrenamiento en suspensión, ha 

sobrepasado el ámbito del campo de batalla y se ha incorporado al 

entrenamiento de los equipos de deporte profesional más importantes de 

EEUU como la Liga Nacional de Fútbol Americano, la Asociación Nacional de 

Baloncesto, la Liga Nacional de Hockey y las Grandes Ligas de Béisbol. El 

entrenamiento en suspensión se convirtió rápidamente en la piedra angular de 

los programas de entrenamiento de cientos de atletas profesionales de fútbol 

americano, béisbol, baloncesto, hockey, deportes de combate, triatlón, golf, 

http://www.google.com.ec/imgres?q=trx&start=73&um=1&hl=es&biw=1350&bih=607&addh=36&tbm=isch&tbnid=L3O8VgniiEYTgM:&imgrefurl=http://megasportcentre.com/?page_id=589&docid=DIdnNKqisk5yXM&imgurl=http://megasportcentre.com/wp-content/uploads/IMG_004-TRX-504x350pix.png&w=504&h=350&ei=PZGFUPXgM4jI9QTF9YGgBA&zoom=1&iact=rc&dur=203&sig=114338987888531571103&page=4&tbnh=136&tbnw=178&ndsp=27&ved=1t:429,r:17,s:73,i:59&tx=83&ty=67
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tenis, esquí, natación, surf, motocross y prácticamente todas las actividades 

deportivas imaginables. Muchos programas de entrenamiento de atletismo en 

toda Norteamérica se han volcado con el TRX como base principal de sus 

rutinas de fuerza y acondicionamiento físico para todos sus equipos. 

 

En su forma más sencilla, el entrenamiento en suspensión hace referencia a la 

amplia colección de movimientos y ejercicios y los principios del programa 

creados por Fitness Anywhere. Estos movimientos y ejercicios se diferencian 

de los ejercicios tradicionales ya que las manos o los pies del usuario se 

encuentran generalmente sostenidos por un solo punto de anclaje, mientras 

que el extremo opuesto del cuerpo está en contacto con el suelo. Cuando se 

usa el TRX, el porcentaje deseado del peso corporal recae sobre la zona 

corporal deseada y con una dinámica de movimiento de ejercicio. El único 

punto de sujeción del TRX proporciona una combinación ideal de apoyo y 

movilidad para desarrollar fuerza, resistencia, coordinación, flexibilidad, 

potencia y estabilidad de la parte central y con una elección amplia de 

resistencia.”(TRX, 2013). 

 

Siendo este uno de los servicios que el centro de desarrollo personal y físico 

piensa brindar, la tecnología en este caso es de fácil acceso pero tiene un 

costo elevado por el alza en los aranceles de importación. 

 

 Pilates Reformer 

La otra máquina necesaria para dar un servicio completo es la importación de 

la denominada reformer, la misma que tiene un costo de 5000 dólares más 

impuestos. 

 

 

 

 

 

 

http://www.planetapilates.com/pilatesreformer.html
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Figura 3: Maquina Reformer 

 

“Maquinas Pilates 

 

Joseph Pilates, inventor del método Pilates, ideó unas máquinas en las que 

trabajó durante años para mejorar la fuerza y la flexibilidad, entre otras 

cualidades. Estas máquinas de Pilates supusieron una novedad en el mercado 

del equipamiento para gimnasios, hace ya más de cuarenta años. Pero aún 

siguen en vigencia y aunque muchas han sufrido variaciones, ya sea por temas 

de patentes o por intentar mejorarlas, básicamente siguen siendo las mismas.  

La mayoría son máquinas complejas, que admiten cientos de ejercicios y que 

requieren de cierto nivel antes de su uso.  

 

Más parecidas a aparatos gimnásticos deportivos (aparatos que se usan en la 

gimnasia de competición) que a los tradicionales aparatos de pesas y poleas 

que podemos encontrar en la mayoría de los gimnasios.  

 

Su máquina de Pilates más famosa, es el “reformer” que fue inventada 

inicialmente durante su cautiverio, usando la cama de un compañero. Dentro 

del trabajo con las máquinas de Pilates, tenemos varias escuelas, los que 

opinan que J. Pilates pasa años trabajando y estudiando cada máquina y que 

cualquier cambio en ellas desvirtuaría la perfección conseguida.  

Estos aparatos fueron la verdadera obsesión de Joseph Pilates y  hacia los 

cuales dirigió muchas de sus investigaciones. Los medios y remido, los 

http://www.planetapilates.com/pilatesreformer.html
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modificó y los adaptó contantemente hasta conseguir la perfección en muchos 

de ellos.”(Planeta Pilates, 2012)  
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2.1.2 Estructura de la Competencia  

Tabla 5 .Estructura de la competencia en Cumbaya  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Nota : Se da un peso a cada variable, las misma que es multiplicada por la cali�cación qu e se puso al momento de realizar la 
visita al establecimiento y conocer sus ventajas y desventajas, se ha decidido enfocarse en las dos principales competencias 
para el Centro que son Phisique y Janinés Gym por tener los más altos puntajes en la tabla que se analizó.  

•  Phi sique:  Está ubicado en el Centro comercial Paseo de San Francisco en el tercer piso, es un Centro exclusivo.  

•  Janinés:  V ía a la Primavera en el Centro Comercial Módena , es un Centro. 
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 Cecil Terán: Afrente de la entrada de la Primavera. 

 Dan Karate: En el Centro Comercial Cuatro Esquinas. 

 Skape: En el sector de la Universidad San Francisco. 

 Curve: A dos cuadras del Supermaxi de Cumbayá. 

 

Las 5 fuerzas de Porter 

Micro entorno 

 

Para analizar el micro entorno, se va a utilizar las 5 fuerza de Porter, para 

poder identificar las variables de competencia, proveedores, compradores y 

sustitutos de la industria. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 4: Esta figura fue tomada de la página web, con el objetivo de visualizar 
de forma fácil las 5 fuerzas de Porter. Adaptado por De Guate, 2013. 
 

 

1.- Rivalidad entre empresas competidoras 

 

Esta fuerza es la principal porque de aquí nacen las otras, se refiere a las 

estrategias que tomará cada empresa para poseer una estrategia competitiva 

sobre las estrategias de las empresas rivales; es difícil competir en un mercado 

donde los competidores estén muy bien posicionados, sean numerosos y a la 

vez se encuentran en una guerra de precios (Fred R., 2008, pp.100-104). 
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Para el Centro de Desarrollo existe un alto nivel de competitividad pero ninguno 

de ellos posee un poder sobre el mercado, las barreras de entrada, en el caso 

del Centro de Desarrollo, es alta, por  la gran inversión que se necesita para 

tener una ventaja competitiva en instalaciones, maquinas, espacios abiertos, 

entre otras. Las barreras de salida del negocio son medianas, al necesitar 

encontrar un comprador que desee tener máquinas, las cuales tiene un costo 

aproximado de 5000 dólares, en el caso del lugar físico o infraestructura es 

más fácil venderlo como instalaciones para otros posibles negocios.  Por estos 

factores es medio de 3,7. 

 

Tabla 6.Tabla de ponderacion de la variables identificadas que afectan al 

Centro. 

 
Nota: Las ponderación y calificación fuero realizadas en base a la industria. 
 
 

2.- Ingreso potencial de nuevos competidores 

 

El mercado es más atractivo o menos atractivo, dependiendo de las barreras 

de entrada y de salida, algunos de los factores de esta fuerza son las 

economías de escala, valor de la marca, acceso en la distribución, ventajas en 

la curva de aprendizaje entre otras (Fred R., 2008, pp.100-104). 

 

Un gran problema de ponerse un centro de desarrollo es el  requerimiento de 

un alto capital y este representaría una barrera de entrada muy alta, en este 

tipo de servicios se trabaja más el valor de la marca  y las diferencias de 

producto que se ofrecen en un mismo lugar al igual que el alto nivel de 

capacitación de los instructores, en todo caso se trabajará en un 
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constantemente desarrollo de los servicios y de esta forma tener una ventaja 

competitiva. 

 

Por estos factores esta fuerza tiene la calificación alta de 4,3. 

 

Tabla 7.Tabla de ponderacion de la variables identificadas que afectan al 

Centro. 

 
Nota: Las ponderación y calificación fuero realizadas en base a la industria. 
 

3.- Desarrollo potencial de productos sustitutos 

 

Un mercado deja de ser atractivo siempre y cuando existan muchos sustitutos 

reales o potenciales; peor aún, si los sustitutos poseen un mejor nivel de 

tecnología. Otros factores que afectan a esta fuerza son el nivel percibido de 

diferenciación de producto o servicio, disponibilidad de sustitutos cercanos, 

entre otras (Fred R., 2008, pp.100-104). 

 

Los productos sustitutos en este mercado son amplios, no existe una afiliación 

a las marcas de gimnasios o centros especializados, el comprador poseer 

facilidad de sustituir por ejemplo, deja de asistir a un gimnasio y se cambia a un 

lugar donde se realice  Crossfit, pero para este proyecto, un punto importante 

es poseer variedad de servicios en un mismo lugar, agregando valor con 

servicios complementarios importantes como cocina light, áreas verdes, 

duchas, seguimiento mensual en los avances de cada uno de los clientes. 

Tomando en cuenta todos estos factores se tiene una calificación medio de 3,2. 
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Tabla 8.Tabla de ponderacion de la variables identificadas que afectan al 

Centro. 

 
Nota: Las ponderación y calificación fuero realizadas en base a la industria. 
 

4.- Capacidad de negociación de los proveedores 

 

Un mercado deja de ser atractivo cuando los proveedores  poseen un grado de 

concentración o especialidad de los insumos que proveen, tengan fuertes 

recursos y pueda imponer los precios y tamaños del pedido (Fred R., 2008, 

pp.100-104). 

 

En esta industria los proveedores no poseen el poder de negociación ya que 

existe una gran variedad de sustituto; sino más bien, el presupuesto de la 

organización como tal para realizar pedidos es el que afecta la relación con los 

proveedores, al no contar con un alto capital no se puede realizar pedidos 

grandes ni constantes ya que son bienes duraderos. Por estos factores se 

obtiene una calificación de 3,9 medio. 

 

Tabla 9.Tabla de ponderacion de la variables identificadas que afectan al 

Centro. 

 
Nota: Las ponderación y calificación fuero realizadas en base a la industria. 
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5.- Capacidad de negociación de los consumidores 

 

El mercado no sería atractivo cuando el producto tiene varios sustitutos y no es 

diferenciado, lo que permite que el cliente pueda realizar sustituciones, 

incrementar sus exigencias en el producto, precio, calidad; esto podría 

ocasionar un aumento en los costos ya que si la organización desea mantener 

su nivel en el mercado debe realizar gasto adicionales (Fred R., 2008, pp.100-

104). 

 

Esta fuerza es importante para este negocio, porque los consumidores son muy 

sensibles al precio del servicio por la existencia alta de productos sustitutos, 

algo que se debe recalcar es la ventaja de diferenciación al servicio; además, 

los precios de estos servicios en su mayoría son estándares como clases de 

Pilates que cuestan 60 dólares mensuales aproximadamente. Por la alta 

inversión en la maquinaria impide dar clases a un menor precio ya que esto 

afectaría el retorno de capital a un mayor tiempo y no podría trabajarse en 

economías de escala porque las clases son personalizadas con un máximo de 

4 a 6 personas por clase. 

Por estos factores se obtiene una calificación de 1,5 bajo. 

 

Tabla 10.Tabla de ponderacion de la variables identificadas que afectan al 

Centro.  

 
Nota: Las ponderación y calificación fuero realizadas en base a la industria. 
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2.2 La compañía y el concepto de negocio 

 

2.2.1 La idea y el modelo de negocio 

 

Se desea crear un Centro de Desarrollo personal y físico basado en el Hapkido. 

Se basa en el Hapkido por ser un Arte Marcial Militar Coreana, su 

entrenamiento es fuerte y riguroso, (Hapkido History, s.f.)  proporciona fuerza, 

vigor corporal, elasticidad, agilidad, rapidez, potencia, desarrolla en sus 

practicantes la autoconfianza, la voluntad, el optimismo, permite superar los 

complejos, temores, y establecer relaciones satisfactorias con los demás, 

fundadas en la tolerancia, el respeto y la generosidad (Moo Shin Kwan, s.f.), 

por lo que se desea aplicar estas órdenes de régimen militar en las sesiones 

que realicen los clientes; además, de esta forma poseer un servicio 

diferenciado al brindar una nueva experiencia a los clientes.  

Logo general del Centro  

 

 

 

 

 

 Figura 5: Logo del Centro  

 

 

2.2.2 Estructura legal de la empresa 

 

La empresa es una compañía Limitada por su facilidad de constitución, fácil 

manejo y toma de decisiones, tienes dos socios el porcentaje de las acciones 

será equivalente al monto de inversión de cada uno de ellos.  
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2.2.3 Misión, Visión y Objetivos 

 

Misión.-  

 

Somos un Centro basado en el Hapkido que satisface la necesidad de un 

constante desarrollo personal y físico con una buena guía nutricional, con 

atención personalizada, en un lugar donde  nuestros clientes pueden tener una 

experiencia única mediante diferentes servicios al momento de realizar 

actividad física. 

 

Visión.-  

 

Ser el Centro de Desarrollo personal y físico basado en el Hapkido más 

conocido en el mercado de Cumbayá con ventas mayores y que optimicé la 

capacidad instalada, en un lapso de 5 años. 

 

Objetivo.-  

 

Vender más del 85 % de la capacidad instalada del Centro de desarrollo 

personal y físico basado en el Hapkido, en 5 años. 

 

Objetivos Específicos.- 

 

 Vender el 85% de la capacidad instalada desarrollando un plan de 

marketing. 

 Crear valor agregado a cada servicio. 

 Aplicar un Plan estratégico adecuado para competir en la industria.  

 Obtener una rentabilidad adecuada, realizando un buen plan financiero. 
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2.3 El servicio 

 

El centro estará ubicado en Cumbayá a 5 minutos del Centro Comercial cuatro 

esquinas, donde se ayudará a desarrollar la personalidad y el estado físico de 

los clientes, ofreciendo gran variedad de servicios en un mismo lugar, para lo 

cual se contará con un Dojo amplio, área de baños, turco , duchas, recepción, 

oficina administrativa y de asesoría personal, camerinos, parqueaderos, dos 

salas para Pilates y la otra con piso flotante para diferentes actividades, una 

cafetería light a campo abierto.  

 

El Centro de Desarrollo personal y físico basado en el Hapkido sería el primero 

en el Ecuador en conformarse en un espacio adecuado y amplio apartado del 

ruido de la ciudad y su contaminación. Su ubicación e infraestructura está 

realizada para el desarrollo tanto personal y físico de los clientes en el mundo 

del deporte y la salud con un enfoque marcial. 

 

El Hapkido es: 

 

“El Hapkido (합기도 en Hangul) es un método de defensa personal de origen 

coreano que utiliza: proyecciones, llaves, barridos, patadas, presiones y 

pinzamientos sobre nervios y músculos, ataques de todo tipo, 

estrangulaciones, controles de suelo y manejo de armas. 

Todas estas técnicas pueden ejecutarse tanto de forma defensiva como 

ofensiva. 

El Hapkido es el arte de la defensa personal. 

Puede ser también un complemento muy útil para los/as practicantes de otras 

disciplinas marciales. 

 

Debido a sus características, su práctica incrementa la rapidez de reflejos y la 

coordinación psicomotriz. 
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Una visión nueva del arte marcial y un interés renovado por parte de los/as 

alumnos/as. 

 

Seguridad personal gracias al aprendizaje de unas técnicas eficaces, directas y 

contundentes. 

 

Efectividad y realismo en las sesiones de entrenamiento. 

Un amplio repertorio de patadas. 

 

El dominio del arte de la manipulación de articulaciones y proyecciones. 

El manejo de armas: palo corto, palo largo, cuerda o cinturón, cuchillo y bastón. 

Ejercicios de respiración.”(Carbonell, A., s.f.). 

2.4 Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento 

 

 POTENCIAL DE DIVERSIFICACIÓN 

 

 Realizar eventos informativos y demostrativos de los beneficios que 

ofrece el servicio en eventos deportivos. 

 Dado a la nueva tendencia hacia los deportes y el cuidado  del cuerpo 

tanto físico como mental crear evento deportivos diferenciados como 

Vikingos o Warriors.  

 

 Al ser un centro de Desarrollo Personal y Físico basado en el Hapkido 

dar capacitación en defensa personal, militar, a empresas de seguridad y 

a personas civiles 
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POTENCIAL DE CRECIMIENTO 

 

 EL potencial de este centro de desarrollo personal y físico basado en el 

Hapkido está en la diferenciación y gestión del servicio y en la 

recomendación boca a boca del servicio prestado por la empresa. 

 

 Crear eventos deportivos innovadores para el  Ecuador como “Warriors”, 

“Color Run”, “Vikingos” entre otras, de tal manera llamar la atención de 

los posibles compradores. 

 

 Identificación e investigación de nuevos nichos de mercado para abrir 

nuevos centros en la ciudad de Quito. 

 

2.5 Análisis FODA 

 

Tabla 11.Analis de las oportunidad, amenzas , debilidades y fortalezas de Ce
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Tabla 11.Analis de las oportunidad, amenzas , debilidades y fortalezas de Ce 

 

 
Tabla 11.Analis de las oportunidad, amenzas , debilidades y fortalezas de 

Centro. 

 

 

 
Nota: Las Tablas fueron realizadas en base a la información obtenida en el 
Pest, en el análisis de las 5 fuerzas de Porter. 
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Tabla 12. Matrices impacto de aspectos estratégicos jerarquizados. 
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Tabla 12. Matrices impacto de aspectos estratégicos jerarquizados. 

 

 
Nota: Se ha tomado en cuenta el impacto que tiene cada variable para el 
Centro, las de bajo impacto se tomarán en cuenta en el análisis FODA que 
realice el Centro. 
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Tabla 13.Matriz de áreas ofensivas de iniciativa estratégica "FO" 

 

Nota: Se realizó una calificación siendo 5 alta, 3 media y 1 baja, a las variables 
con mayor valor numérico se las tomó en cuenta para el crucé y su respectivo 
análisis. 
 

Tabla 14.Cruce de las fortalezas con oportunidades 

 
Nota: Se cruzó las variables con mayor valor. 
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Conclusiones:  

Conclusiones  
Aprovechar la capacidad para crear productos ajustados a las necesidades del 
mercado para captar más clientes. 
 
La estabilidad del País permite realizar una planificación más eficiente para poder 
realizar nuevas inversiones. 
 
Buscar servicios complementarios para alcanzar los objetivos de los clientes. 
Implementar seguimientos trimestrales a los clientes de tal manera de garantizar 
el servicio prestado y de los resultados obtenidos. 
 
Buscar la eficiencia  del espacio que posee el Centro para tener una ventaja 
competitiva sobre la competencia. 

 

Tabla 15.Matriz de áreas defensivas de iniciativa estratégica "DA" 

 
Nota: Se realizó una calificación siendo 5 alta, 3 media y 1 baja, a las variables 
con mayor valor numérico se las tomó en cuenta para el crucé y su respectivo 
análisis. 
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Tabla 16.Cruce de las debilidades y amenazas  

 
Nota: Se cruzó las variables con mayor valor. 
 

Conclusiones:  

 Implementar nuevos servicios en temporadas bajas en los meses de 

Julio y agosto   

 Buscar canales eficientes de comunicación   

 Verificar la viabilidad de prestar servicio de transporte a los clientes.  

 Buscar la captación y fidelización de clientes mediante un eficiente plan 

de Marketing. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



31 
 

 
 

Tabla 17.Matriz de áreas  de  respuesta  estratégica    "FA" 

 
 
Nota: Se realizó una calificación siendo 5 alta, 3 media y 1 baja, a las variables 
con mayor valor numérico se las tomó en cuenta para el crucé y su respectivo 
análisis. 

 
Tabla 18 Cruce de fortalezas y amenazas 

 

 

 

 

 

 

Nota: Se cruzó las variables con mayor valor. 
 

Conclusiones:  

 Maximizar el espacio disponible para crear ventajas competitivas   
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 Buscar servicios complementarios  para mejorar la cadena de valor, de 

tal manera ser más competitivos en la industria.  

 Buscar alternativas para fidelizar a  de los clientes del Centro   

 Implementar estrategias para lograr la fidelización de los clientes, 

mediante el personal altamente capacitado y reconocido en la industria.  

 

Tabla 19 Matriz de áreas de mejoramiento estratégico     "DO" 

 
Nota: Se realizó una calificación siendo 5 alta, 3 media y 1 baja, a las variables 
con mayor valor numérico se las tomó en cuenta para el crucé y su respectivo 
análisis. 
 
 
Tabla 20 Cruce de debilidades y oportunidades 

 
Nota: Se cruzó las variables con mayor valor. 



33 
 

 
 

Conclusiones:   

 Aprovechar la estabilidad del país para realizar presupuestos adecuados 

para el pago de la deuda.  

 Buscar alianzas estrategias para dar a conocer el Centro en la industria.  

 Beneficiarse de los créditos para la construcción de una piscina en las 

instalaciones del Centro  

 Verificar la viabilidad y obtener una rentabilidad al prestar servicio de 
transporte a los clientes. 

 

Tabla 21.Matriz de síntesis Estratégica 

 
Nota: Desarrollo de las ideas, y sintesis de las mismas. 
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Tabla 22. Pre-Objetivos 

 
 
Nota: Utilización de la herramienta SMART para asignar tiempo, recursos y el 
factor medible de cada objetivo planteado. 
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CAPITULO III 

 

3 INVESTIGACIÓN DE MERCADOS Y SU ANÁLISIS 

JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS 

 

La tendencia actual hacia el deporte, fomentada por el interés en la salud y en 

el aspecto físico, ha dado la oportunidad de crear un centro de desarrollo 

basado en el Hapkido, a través del cual se puede atacar a un mercado 

potencial que se torna incesante  en el país, ya que las familias ecuatorianas al 

igual que mucho de otros países, están cada vez más involucradas  en la 

cultura del cuidado personal y la buena apariencia física. 

 

Esta investigación de mercados da a conocer si los servicios tendrán 

aceptación en la población de Cumbayá y determinará si el Centro de 

desarrollo personal y físico, basado en el Hapkido, es un proyecto viable o no, 

a través de la información recopilada y a que segmentos de la población se va 

a dirigir el producto. 

 

Problema de investigación.- 

 

¿Se tiene un producto atractivo?, ¿Cuál es el precio que el cliente está 

dispuesto a pagar por los servicios?, ¿Qué servicios son más demandados por 

los segmentos?, ¿En qué horarios se deberían abrir y a qué hora del día? 

 

Problema de gerencia.- 

 

Llenar las expectativas del segmento, conocer la demanda, rentabilidad que da 

el centro de desarrollo personal y físico basado en el Hapkido. 
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Objetivos de investigación.- 

 

Establecer la aceptación que tendrá el mercado, del Centro de Desarrollo 

personal y físico basado en el Hapkido. 

 

Objetivos específicos.-  

 

 Determinar el segmento para cada servicio. 

 Definir cuáles son las principales necesidades de los segmentos 

 Determinar la competencia y sustitutos del Centro de Desarrollo 

personal y físico basado en el Hapkido. 

 Establecer mejores condiciones de ventas. 

 Determinar servicios complementarios. 

Segmentación: 

 

 Geográfica   

Cumbayá está habitada por 31.463 personas, donde 15.248 son hombres y 

16.215 son mujeres (Instituto Nacional de Estadísticas y Censos ,2013a). 

 

 Demográfica 

El segmento objetivo está en el rango de 15 años de 49 años de edad que son 

17.099 personas.  

 

Tabla 23.Poblacion de Cumbaya entre los 15 y 49 años de edad 

 
Nota: Los datos de la tabla son obtenidos del  Instituto Nacional de Estadísticas y 
Censos. (2013 b). 

 

De 15 a 

19 años 

De 20 a 

24 años 

De 25 a 

29 años 

De 30 a 

34 años 

De 35 a 

39 años 

De 40 a 

44 años 

De 45 a 

49 años 

Total de 

personas 

2.680 2.542 2.502 2.370 2.570 2.254 2.181 17.099 
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El tamaño del universo de investigación es de 17.099 persona que viven en 

Cumbayá y hacia quienes se orientan el proyecto. 

 

 Sicográfica  

Personas que busquen un desarrollo personal, físico ayudado de una nutrición 

guiada y una atención personalizada en un lugar amplio con áreas verdes fuera 

del mundo cotidiano. 

 

 Conductual  

Personas que realicen dos a más veces a la semana actividad física con un 

intervalo de duración de 1 a dos horas, de un estrato social medio y medio alto 

y que vivan en Cumbayá.  

 

 Fuentes de Investigación: 

a) Primarias: Como fuentes primarias se utilizarán las siguientes 

herramientas: 

 Entrevistas a Expertos: Se realizará entrevistas a 

Instructores, dueños de centros de desarrollo personal en 

Cumbayá. 

 

 Focus Group: Personas entre 15 a 49 años de edad que 

vivan en Cumbayá. 

 Encuestas: Se realizara 376 encuestas al azar en Cumbayá. 
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Tabla 24.Formula del numero de encuestas a realizar para la investigacion de 
mercados. 

 

Nota: Se obtuvo la fórmula de tamaño de la muestra del libro de Estadística 
Métodos y Aplicaciones 2da. Edición de Edwin Galindo. 

 

 Observación: Se visitara a todos los establecimientos que 

presten servicios sustitutos o similares. 

 

b) Secundarias: Como fuentes secundarias se utilizaran las siguientes 

herramientas:  

 Páginas web 
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Tabla 26. Las necesidades de Información de la investigación. 

 

Nota: Toda esta tabla de necesidad de información se responderá con la 
investigación de campo, entrevistas con expertos y el focus group. 
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Encuesta 

 

Introducción  

Por favor llene esta encuesta, es con fines de investigación para El trabajo de 

Titulación sobre El Centro de Desarrollo personal y físico basado en el Hapkido. 

Gracias. 

1. ¿Actualmente realiza actividad o preparación física? 

 

                       1)  SI                                   2) NO 

2. ¿Qué tipo de actividad realiza? 

 

3. ¿Qué tan importante es para usted es realizar actividad física? 

1. Muy importante     

2. Bastante importante     

3. Algo importante    

4. Poco importante 

5. Nada importante 

 

4. ¿Dónde realizar actividad o preparación física normalmente? 

1. En parques                                  

2. En su casa 

3. En un lugar especializado  

4. Otros______________________ 

5. ¿Cada cuánto realiza actividad o preparación física a la semana? 

1. De 1 a 2 veces por semana  

2. De 2 a 4 veces por semana 

3. De 4 a 6 veces por semana 

 

 

6. ¿En qué momento del día prefiere realizar actividad física? 

1. La mañana de 5 am a 9 am  

2. Medio día de 9 am a 12 pm 
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3. Tarde de 3 pm a 6pm 

4. Noche de 6 pm a 9 pm 

7. ¿Le gustaría que se abra un Centro de Desarrollo personal y físico 

basado en el Hapkido cerca a su domicilio? 

                                1)  SI                                   2) NO 

8. ¿Cuál de estos servicios seria de su interés? 

1. Clases de Hapkido 

2. Pilates Fitness 

3. TRX 

4. Samurái Fitness 

9. ¿Qué precio está dispuesto a pagar por 16 horas al mes? 

1. 50 a 55 Dólares      

2. 55 a 60 Dólares     

3. 60 a 65 Dólares 

10. ¿Qué métodos de pagos usted usaría al momento de comprar 

nuestros servicios? 

 

1. Efectivo 

2. Cheques 

3. Tarjeta de crédito  

 

11. Qué servicios adicionales desearía que tenga un Centro de 

Desarrollo personal y físico basado en el Hapkido? 

 

 

 

Tabla 27.Tablas de Contingencia y figura 6 del porcentaje que realizan actividad 
física en Cumbayá. 
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Nota: De 376 encuestas realizadas en Cumbayá 63,8% realizan una actividad 
física  y el 36,2% respondieron negativamente en la pregunta. 

 
 

 

Figura 6: Grafico de porcentaje que realiza y no realizan actividad física 
 

 

Tabla 28.Tablas de Contingencia y  figura 7 del tipo de actividad que realizan en 

Cumbayá. 

 

Nota: Como se puede observar en la tabla de contingencia y en la figura 3 las 
principales actividades que se realiza en Cumbayá son: futbol, caminar, trote y 
bicicleta. 

 

 

 

 

 

 

64% 

36% 
Realiza

No
Realiza
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Figura 7: Grafica en barras por tipo de actividad física. 
 

 

Tabla 29.Importancia al momento de realizar actividad fisica. 

 
Nota: Se observa que es realmente importante realizar actividad física para la 
población de Cumbayá 

 

Tabla 30.Tablas de Contingencia y  figura 8 de donde realizan la actividad física 

en Cumbayá. 

  

Nota: De las encuestas desarrolladas se concluye que los principales lugares 
que se utiliza son: parques, casas y lugares especializados en los cuales se 
encuentran Phisique, Mónica. 

 

 

20,8% 

1,3% 

5,4% 

28,3% 

14,6% 

3,3% 2,5% 

11,3% 

1,3% 

7,9% 

3,3% 

0,0%

5,0%

10,0%

15,0%

20,0%

25,0%

30,0%

Muy 

importante

Bastante 

importante

Algo 

importante

Poco 

importante

Recuento 162 72 5 1 240

% dentro de Realiza 

actividad física
67,50% 30,00% 2,08% 0,42% 100,00%

Realiza actividad 

física

Importancia de realizar actividad

Total

Parques En su casa
Lugar 

especializado
Colegio

Recuento 130 19 81 10 240

% dentro de Realiza 

actividad física
54,2% 7,9% 33,8% 4,2% 100,0%

Donde realiza la activada

Total

Realiza actividad 

física
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Figura 8: Grafico en pastel de lugar donde realizan la actividad física 
 

 

Tabla 31.Tabla de contingencia de la cantidad de veces a la semana que 

realizan actividad fisica.  

 
Nota: Se puede observar la tendencia para realizar una actividad física es de 1 
a 4 veces por semana en la población de Cumbayá.   
 

Tabla 32.Tabla de contingencia de los horarios en que las personas realizan la 

actividad fisica. 

 
Nota: Los horarios de atención que se deben tomar en cuenta por la mayor 
afluencia de personas  son: de 5 am a 12 pm y de 6 pm a 9 pm. 

54% 

8% 

34% 

4% 
Parques

En su casa

Lugar
especializado

Colegio
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Tabla 33.Tabla de contingencia y figura 9 de los servicios más interesantes del 

Centro. 

 

Nota: Se desarrollará 3 servicios  que son: clases de Hapkido, Pilates Fitness y 
TRX por su mayor demanda, no se prestará el servicio de Samurái Fitness  por 
la poca demanda del servicio. 

 
 

 

Figura 9: Grafico de los servicios del Centro. 
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Tabla 34.Tabla de contingencia sobre el precio que están dispuesta a pagar por 

el servicio. 

 
Nota: El precio que está dispuesto a pagar los posibles clientes es de 50 a 55 
dólares las 16 horas al mes. 

 
Tabla 35.Tabla de contingencia del metodo preferido al momento de pagar el 

servicio. 

 
Nota: Se debe tomar todas las formas de pagos en cuenta para el cobro de los 
servicios. 

 

Tabla 36.Tabla de contingencia y figura 10  de que servicios adicionales desean 

tener en el Centro. 

 

Nota: Los servicios que se deben implementar o desarrollar son: cafetería light, 
piscina, poseer espacios amplios y transporte. 
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Figura 10: Grafico en barras de servicios adicionales. 

 

Conclusiones de la investigación de mercados.- 

 

El 63,8 % de 376 encuestas realizadas  confirma que se realiza actividad fisca 

lo cual ayuda a cuantificar la demanda, se ha comprobado que el grupo 

objetivo al cual se desea llegar es personas de 15 a 49 años de edad porque al 

ser una arte marcial no fue atractivo para personas mayores a 49 años, esto se 

debe principalmente por su preferencia a actividades mucho más suaves y 

cotidianas. 

Se verifico con la investigación que existe la tendencia positiva hacia el deporte 

y el cuidado personal.  

 

Los sustitutos identificados en la investigación realizada son: el parque 

(Chaquiñán de Cumbayá) y las diferentes canchas de futbol.  

 

Los horarios de atención son de 5 am a 12 pm y en las noches de 6 pm a 9 pm, 

esto se debe fundamentalmente porque el grupo objetivo fuera de ese horario 

tiene diferentes actividades cotidianas (Trabajo, colegio entre otras cosas). 

 

Los productos con mayor aceptación en el target son: Clases de Hapkido, 

Pilates y TRX, por los cuales se podrá cobrar entre 50 a 55 dólares por las 16 

horas al mes. 

0,0%

5,0%

10,0%

15,0%
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Se llegó a la conclusión que es necesario implementar los servicios de: piscina, 

cocina light, en espacios amplios, y transporte a los largo de la vida del 

proyecto.  

 

Perfil de los Expertos 

Raúl García 

 Instructor de Hapkido Terapéutico  durante más de 28 años. 

 Su dojo está ubicado en la América y Vera Cruz. 

 Escuela Equinoccio  

 

Preguntas realizadas en la entrevista: 

 

 ¿Dónde está ubicado? 

 ¿Cuáles son los beneficios que otorga practicar hapkido? 

 ¿Cuáles son los fundamentos del Hapkido? 

 ¿Qué es Hapkido? 

 ¿Cuántos cinturones tiene el Hapkido? 

 ¿Qué tipos de armas entrenan? 

 ¿Es posible utilizar los fundamentos del Hapkido en otras actividades? 

 ¿Qué implementos son necesarios para dar una clase de Hapkido? 

 ¿Cuál es el precio por las clases de Hapkido? 

 

Conclusiones: 

 

Están ubicados en la América y Vera Cruz en la ciudad de Quito, el Hapkido 

ayuda a sus practicantes  a superar sus miedos personales, en base a la 

meditación y el auto control esto puede ser utilizado en otras actividades para 

mejorar su rendimiento, tiene un proceso basado en 8 cinturones de diferentes 

colores los mismo que representan el nivel que tiene el practicante, en el 

aprendizaje utilizan diferentes armas correspondientes a esta arte marcial. 
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El precio de estas clases es de 60 dólares mensuales con una inscripción única 

de 30 dólares. 

 

Janko Mesec 

 Instructor de Artes Marciales Mixtas durante más de 20 años. 

 Está ubicado en Cumbayá en el sector de San Francisco. 

 Centro Eskape 

 

Preguntas realizadas en la entrevista: 

 

 ¿Dónde está ubicado? 

 ¿Qué servicios ofrece y que precios tiene? 

 ¿Tiene servicios complementarios? 

 ¿Cuáles cree usted que son sus ventajas y debilidades? 

 ¿Cuál es la situación actual del mercado? 

 ¿Qué edad recomienda usted para realizar las distintas actividades 

físicas? 

 ¿Cuáles son los beneficios físicos que gana un cliente practicando cada 

uno de estos servicios? 

 ¿Qué materiales son necesarios para brindar un servicio de calidad en 

las diferentes actividades? 

 ¿Existe una alta rotación de clientes en este mercado y porque? 

 ¿Riesgo que están expuestos los clientes al momento de realizar estas 

actividades? 

 ¿Cuál es el salario que debe ganar un instructor por hora? 

 ¿En qué horarios existe mayor afluencia de personas? 

 ¿Qué formas de pago ofrece a los clientes? 

 ¿Cuáles son los proveedores y donde están ubicados para los diferentes 

servicios? 

 ¿Existen dificultades para la importación de los implementos para cada 

servicio? 

 



50 
 

 
 

Conclusiones: 

 

El Centro está ubicado en Cumbayá por el sector de la Universidad San 

Francisco, tiene los servicios de clases de Hapkido, Crossfit y Pilates tiene un 

precio de 35 dólares mensuales más una mensualidad de 15 dólares para el 

mantenimiento del centro, no cuenta con servicios complementarios, una de las 

ventaja que tiene es poseer un personal altamente capacitado y reconocido en 

el medio.  

 

Los meses bajos en este tipo de negocios son los meses de Febrero, Julio, 

Agosto y Diciembre esto se debería por el cambio de las vacaciones a 

quimestres. Existe una gran rotación de clientes en clases de Hapkido por el 

largo periodo de tiempo necesario para alcanzar el cinturón Negro, este 

deporte los riesgos de lesión son altos, por los cual todos los servicios es 

recomendable realizarlos máximo hasta una edad de 55 años para evitar 

lesiones graves. 

Se identificó la competencia directa: 

 

Cecil Terán: Está ubicado a lado del vértigo cerca del Scala. 

Dan Karate: Está ubicado en el Centro Comercial 4 Esquinas 

 

Existe un solo proveedor en el Ecuador para los implementos para las clases 

de Hapkido y Crob que es Artes Marciales y más que está ubicado en el Centro 

Comercial a Y. Para el área de Pilates es necesario importar los implementos 

mediante correos del Ecuador o páginas de compra de masiva como Amazon 

existe problemas de importación cuando se trae en cantidades grandes. 

 

Verónica Rodríguez  

 Instructora de Pilates durante más de 5 años  

 Está ubicado en Cumbayá a dos cuadras del Supermaxi. 

 Centro Curve     
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Preguntas realizadas en la entrevista: 

 

 ¿Dónde está ubicado? 

 ¿Qué horarios son los solicitados por los clientes al momento comprar 

las clases de Pilates? 

 ¿Qué precio cobra por las clases? 

 ¿Cuáles son la competencia y sustitutos que tiene este tipo de servicio? 

 ¿Qué beneficios brinda Pilates a sus practicantes? 

 ¿Existen certificaciones para garantizar un servicio de calidad? 

 ¿Cuáles son los meses de mayor demanda del servicio y cuales no lo 

son? 

 ¿Cuáles cree usted que son sus fortalezas y debilidades? 

 ¿Qué servicios extras debe tener un centro de Pilates? 

 

Conclusiones: 

 

Está ubicado a dos cuadras del Supermaxi de Cumbayá, únicamente brinda el 

servicio de Pilates, los horarios de mayor afluencia son: en la mañana (7:00 a 

10:00) y en la tarde noche de (18:00 en adelante), el precio de este servicio 

tiene un promedio de 60 dólares por tres veces por semana, se identificó 

competencia directa tales como:  

 

1) Physique: Está ubicado en el Paseo San Francisco. 

2) Janinés: Está ubicado en el centro comercial Módena 

3) Mónica Crespo: Está ubicado frente a la entrada a la Primavera 

 

Pilates ayuda a prevenir lesiones, mejora la postura de la columna, tonifica los 

músculos, ayuda a los ligamentos a tener mayor elasticidad y resistencia. 

 

Para los instructores de Pilates deben contar con el certificado de Stop Pilates 

para poder prestar el servicio de calidad el mismo que se puede obtener una 

vez al año en el Ecuador. Es necesario implementar servicios de cardio 
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vasculares como cycling, caminadoras, escaladoras estáticas y centro de 

pesas. 

 

Conclusiones Generales de las entrevistas a expertos. 

 

 Los principales sustitutos de las clases de artes marciales, Pilates son: 

clases de futbol, parques. 

 La competencia directa para el Centro.  

 Las temporadas bajas para este tipo de negocio son: Febrero, Julio, 

Agosto y Diciembre. 

 El salario para los instructores es de 10 a 12 dólares por hora de clase. 

 Horarios de atención con mayor afluencia de personas son de 7:00 am a 

10:00 am y a partir de las 4:00 hasta las 9:00 pm. 

 Para los instructores de Pilates deben contar con el certificado de Stop 

Pilates para poder prestar el servicio. 

 Es necesario implementar servicios de cardio vasculares como cycling, 

caminadoras, escaladoras estáticas y centro de pesas. 

 Se deberá implementar servicios húmedos como piscina, sauna, turco. 

 Precio promedio de los servicios 60 dólares mensuales 

 Existe alta rotación de clientes en el servicio de artes marciales por lo 

largo que conlleva tener cinturón negro. 

 Se puede utilizar los mismo implementos y equipos para los servicios de 

Pilates para TRX y Crob  

 Existe dificultades para la importación de accesorio para los diferentes 

servicios se recomienda comprar por Amazon o traer personalmente del 

extranjero.  

 El Hapkido es un complemento adecuado para otras actividades, por su 

meditación y el autocontrol que brinda a sus practicantes. 

 Es necesarios tener un tatami, makiwuras, y puching ball para las clases 

de Hapkido 

 Los beneficios de Hapkido son el autocontrol, el autoconocimiento de sí 

mismo. 
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                                              Focus Group 

 

Preguntas realizadas en el Focus Group 

 

 ¿Qué actividades físicas realiza? 

 ¿Dónde realiza estas actividades? 

 ¿Cuántas veces a la semana la realiza? 

 ¿De los servicios presentados, cual está dispuesto a comprar? 

 ¿Cuánto estaría dispuesto a pagar por 16 horas al mes? 

 ¿Qué formas de pago utilizaría al momento de cancelar el servicio? 

 ¿Qué servicios cree usted que se deberían implementar en el 

Centro? 

 

Conclusiones: 

Actividades que se realiza con más frecuencia es caminar, trotar y atletismo.  

 Se realiza estas actividades en parques, centros especializados y en 

colegios. 

 En general, se realizan estas actividad de 2 a 4 veces por semana. 

 Los horarios en los que realizan estas actividades son en la mañana 

de 7:00am a 9:00 am y por las noches. 

 Se pudo observar que hay una actitud positiva hacia los servicios, 

por parte del focus group. 

 El precio que están dispuesto a pagar por las 16 horas mensuales es 

60 dólares. 

 Sobre las formas de pago señalan como necesarias tres opciones: 

efectivo, cheque y tarjetas de crédito. 

 Los servicios adicionales que se mencionaron fueron: piscina, centro 

de  pesas, áreas grandes de relajación y parqueaderos, cafetería 

light. 
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3.1 Mercado relevante y cliente potencial 

 

3.1.1 Mercado objetivo 

 

Personas  de 15 a 49 años de edad, de clase media y media alta  que vivan en 

Cumbayá, que busquen un desarrollo personal y físico ayudado de una 

nutrición guiada y atención personalizada, en un lugar amplio, con áreas 

verdes, fuera de su ambienté cotidiano. 

 

3.2 Tamaño del mercado y tendencias 

 

El tamaño del mercado es de 17.099 personas que están entre los 15 a 49 

años de edad y viven en Cumbayá. La tasa de crecimiento anual del Ecuador 

es de 1,95 %. (Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, 2013 c).  

 

Tabla 36 Crecimiento de la poblacion de Cumbayá en los proximos 8 años 

 
 
Nota: Para el 2018 se espera tener 35.341 potenciales clientes en Cumbayá 
dentro del mercado objetivo. 
 

3.3 La competencia y sus ventajas 

 

La principal competencia para el Centro es Phisique y Janinés Gym 

Phisique:  

 

 Pertenece a una cadena de centros que se encuentran en 

diferentes partes de la ciudad de Quito. 

 Cuenta con áreas amplias 

 Brinda el servicio de cafetería light 
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 Cuenta con turco. 

 Tiene una gran variedad de servicios como Pilates, TRX, cycling, 

Samurái Fitness, máquinas de pesas. 

 Brinda a sus clientes servicios adicionales como asesoría en 

nutrición y seguimientos trimestrales. 

 Tiene un costo anual de 1948,80 dólares para ser socio 

obligatorio, más una mensualidad de 179,24 dólares. 

 Pilates tiene un precio de 64 dólares las 8 horas al mes. 

 

Janinés Gym:  

 

 Cuenta con espacios amplios en sus instalaciones 

 Tiene 2 instructores en todo momento para ayudar a los usuarios 

 Realiza un seguimiento trimestral. 

 Cuenta con turco en sus instalaciones. 

 No cuenta con una cafetería light. 

 Brinda diferentes servicios como: TRX, Pilates, Capoeira, 

aeróbicos, cycling y máquinas de pesas. 

 Cuenta con parqueaderos pequeños.  

 No cuenta son zonas verdes para la meditación y recreación de 

los clientes. 

 Tiene una inscripción anual de 39,20 dólares  

 La mensualidad cuesta 78,43 dólares. 

 

3.4 Participación de mercados y ventas de la industria 

 

De los 17.099 habitantes que están entre 15 a 49 años de edad en Cumbayá, 

la participación del mercado a obtener es del 1.5% en el trascurso de los 5 

primeros años, a partir del quinto año hasta el décimo año del proyecto se 

desea obtener el 2,40% de la participación del mercado, este aumento es 

justificado por la inversión en un centro de cycling y pesas. 
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3.5 Evaluación del mercado durante la implementación 

 

Realizar un monitoreo continuo mediante la observación, encuestas, 

entrevistas con expertos para buscar e identificar nuevos nichos de mercado 

desatendidos.  
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CAPITULO IV 

4 PLAN DE MARKETING 

 

4.1 Objetivo de Marketing.- 

 

Identificar oportunidades de mercado, vender y lograr un crecimiento constaste 

en los próximos 10 años en los servicios del Centro. 

 

4.2 Objetivos específicos 

 

 Crear valor agregado en cada servicio que presta el Centro. 

 Desarrollar productos, que satisfagan las necesidades de los 

clientes. 

 Realizar alianzas estratégicas con diferentes entidades, tanto 

públicas como privadas. 

 Medir la captación y fidelización de los clientes. 

 

4.3 Estrategia general de Marketing.-  

 

La estrategia de marketing es de diferenciación y de enfoque de nicho, 

enfocado a un número de personas que busquen un equilibrio mental y físico 

basado en el Hapkido. 

 

4.4 Estrategias de producto. 

 

 Diversificar servicios como: transporte, cafetería light, piscina, internet 

inalámbrico, televisión en la sala de espera. 

 Diversificar eventos deportivos y de competencia entre los clientes 

como: Carreras de obstáculos, partidos de futbol, ecuavóley, carreras de 

resistencia, ciclismo de montaña, orientado a fortalecer lazos de 

amistad. 
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 Ampliar nuevas líneas de servicios como: un gimnasio de pesas, clases 

de yoga y meditación, bailo terapia, clases de cycling. 

 Lanzar las marcas individuales para cada servicio, donde se incluya ropa 

distintiva para cada uno.  

 

4.5 Estrategias de precio. 

 

 Se lanzará el servicio del Centro de desarrollo personal y físico con un 

precio igual a la competencia, las 16 horas mensuales, más una 

inscripción anual. Luego del posicionamiento inicial y cuando se tenga 

los servicios agregados se pondrá un precio ligeramente superior al de 

la competencia para crear una sensación de calidad y también 

aprovechar las ventas realizadas como servicio novedoso. 

 

4.6 Estrategia de plaza. 

 

Prevenir situaciones de riesgo de salud, para lo cual el aspirante al Centro 

deberá entregar un formulario con toda su información clínica. 

 

 Estrategia de puntos selectivos. 

 

Al ser un servicio para un segmento medio y medio alto de Cumbayá, se 

realizará campañas, eventos en lugares estratégicos principalmente 

centros comerciales como: 

 

i) Cuatro esquinas. 

ii) El centro comercial “Paseo San Francisco”. 

iii) Centro comercial Cumbayá. 

 

 Se ofrecerá los servicios de visitas a domicilios   Internet mediante 

páginas sociales como Facebook, Twitter a los amigos y conocidos de 

los clientes. 
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 Incentivar a amigos y clientes  a promover el servicios por el que 

recibirán beneficios personales 

 
4.7 Estrategia de promoción y de publicidad  

La estrategia de promoción y publicidad será para atraer nuevos clientes 

mediante campañas publicitarias, eventos; también, se desea crear lealtad en 

el cliente para causar compras repetidas del servicio y crear una demanda 

mediante ofertas, por tiempo limitado. 

 

Para clases de Hapkido 

i) Se entregará carnet de identificación para los estudiantes, 

actualizado en cada avance de cinturón.  

ii) Se ofrecerá stikers para que las personas que se deseen identificar 

con la cultura del Hapkido. 

iii) Se realizará ofertas como la segunda inscripción gratis en 

temporadas bajas. 

iv) Se auspiciará un mes gratis en clases de Hapkido al mejor estudiante 

del Dojo; trimestralmente, se realiza este premio.  

 

 

 

 

 

 

 

Figura 11: Logo de Hapkido 

 

Para Pilates Fitness 

i) Se ofrecerá ofertas 2x1 en temporadas bajas. 

ii) Crear cupones de descuentos relacionados con una empresa afiliada 

al Centro. 

iii) Se regalará trimestralmente y al azar a los estudiantes de Pítales  3 

Kit donde vendrá: 
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1. Botella de pastico con los logos de Pilates y su marca. 

2. Toalla 

3. Mochila de tela  

 

 

 

 

 

 

 

 

                                    

Figura 12: Logo de Pilates 

 

Para TRX 

i) Ofertas de 2x1 en temporadas bajas. 

ii) La segunda inscripción es gratis solo para familiares.  

iii) Se organizará eventos de resistencia sobre el TRX.  

iv) Se regala trimestralmente al azar, a los estudiantes de TRX,  3 Kit 

donde vendrá: 

1. Botella de pastico con los logos de TRX y su marca. 

2. Cintillo para la cabeza 

3. Muñequeras. 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 

Figura 13: Logo de TRX 
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4.8 Tácticas de ventas 

 

La ventas se establecerán en comunicación personal los mensajes boca a 

boca, por parte de los clientes y también se utilizará comunicaciones 

interpersonales como una clase de prueba, cupones, descuentos y 

promociones en temporadas bajas, paquetes familiares de servicios con la 

segunda inscripción gratis, realización de eventos deportivos. 

 

4.9 Política de servicio al cliente y garantías. 

 

Escuchar al cliente en sus necesidades y tener una constante comunicación de 

esta manera crear una relación estrecha con cada cliente, dar un servicio de 

calidad y eficiencia en todo momento, tanto dentro como fuera de las clases. 

 

Se garantiza que cada cliente tendrá una atención personalizada, se atenderá y 

solucionará con rapidez las quejas o sugerencias realizadas por los clientes, se 

garantizará también el seguimiento trimestral a cada estudiante en su 

desarrollo tanto personal como físico con una nutrición de calidad y guiada por 

un especialista; el Centro no se responsabiliza por accidentes que se 

produzcan por el contacto entre estudiantes. 

4.9.1 Promoción y publicidad 

i) Publicidad. 

Realización de medios impresos como letreros, afiches, afiches, 

volantes para difundir en los diferentes canales de distribución, anuncios 

en exteriores en vehículos de transporte públicos y escolares, para tener 

un mayor alcance en la población de Cumbayá, no se utilizará medios 

como la televisión por ser muy costosos. 

ii) Relaciones públicas. 

Realización de eventos semestralmente, exhibiciones en colegios,  en la 

Universidad San Francisco, ferias comerciales y centros comerciales con 

ofertas y regalo de logos de los deferentes servicios, para mejorar la 

imagen y posicionar la marca del Centro en los posibles consumidores, 
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distribuir en cada presentación calcomanías para vehículos y bicicletas. 

Realizar entrevistas con medios escritos de Quito y Cumbayá explicando 

los beneficios del Hapkido. 

 

iii) Promoción de ventas 

Se entregarán cupones a las empresa afiliadas al Centro en temporadas 

bajas como Febrero, Julio, Agosto y Diciembre, se dará una clase de 

muestra de los servicios, paquetes de familiares con descuentos y 

promociones 2x1, premios a los mejores resultados trimestrales con kits 

deportivos, premios y sorteos en los eventos realizados y exhibiciones  

por el Centro como membrecías gratis mensuales y  trimestrales. 

 

4.9.2 Distribución 

 

El canal de distribución para el Centro de desarrollo personal y físico basado en 

el Hapkido es un canal directo, mediante la utilización de herramientas del 

marketing. 
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CAPITULO V 

 

5 DISEÑO Y PLANES DE DESARROLLO 

 

5.1 Estado actual de desarrollo y actividades pendientes 

 

 Se determina la tesis para un centro de desarrollo personal y 

físico basado en el Hapkido en Cumbayá. Para lo cual se está 

investigando la macro y micro ubicación, el área, costos del 

terreno. 

 Se está conversando con un arquitecto para la construcción y 

distribución de áreas.  

 Se tiene listo el estudio de permisos de tipo legal. 

 Sea conversado con instructores y modalidad de contratación 

para que brinden el servicio en el Centro.  

 

5.2 Dificultades y riesgos 

 

 La captación de clientes en un mercado, donde los clientes tienen el 

poder de compra. 

 Existe competencia ya posicionada en el mercado. 

 

5.3 Mejoramiento del producto y nuevos productos 

 

Se requiere una inversión a mediano plazo de 20.000,00 dólares para la 

ampliación, para agregar los servicios de yoga y un pequeño centro de pesas. 

 

5.4 Costos de desarrollo proyectados 

 

Un instructor de yoga a partir del 5 año, con un sueldo mensual de 500 dólares, 

más la compra del equipo necesario para brindar un servicio de calidad, que 

sería un equipo de sonido, 6 colchonetas finas de Pilates y un surtidor de agua. 
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5.5 Propiedad intelectual (patentes, licencias) 

 

No existe propiedad intelectual porque se trata de una tesis. 
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CAPITULO VI 

6 PLAN DE OPERACIONES  

 

6.1 Estrategia de operaciones 

 

Se concentrará en el concepto de diferenciación, se incentivará las 

relaciones grupales para que todos se involucren en el conocimiento 

maravilloso del Hapkido. Se realizará un seguimiento constante e 

individual, tanto en el aspecto físico como en el mental; se utilizara 

tecnología de punta para el equipamiento y máquinas. 
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6.2 Ciclo de operaciones 

 

Figura 14: Los pasos a seguir del cliente dentro del proceso de operaciones del 
Centro. 
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6.3 Requerimientos de equipos y herramientas 

 

Para prestar el servicio es necesario en equipos: 

 

 Para Hapkido será necesario: 

a) Tatami de 10X20 metros  

b) 24 Makiwuras 

c) Esposas metálicas 

d) 13 palos de escoba 

e) 4 tonfas o toletes de policía 

f) 2 pares de Sai 

g) 10 Dambos 

h) 4 cuchillos de entrenamiento 

i) 4 pistolas de plástico  

j) 4 bokens 

k) Una cadena de metal de 3 metros 

l) 4 tantos o yawara de diferentes formas. 

m) 4 Nunchaku 

n) 1 katana  

o) Un botiquín de primeros auxilios  

p) 3 Colchonetas gruesas para acrobacias  

q) 4 wakizashis 

r) Puching ball grande 20 kg 

s) Un espejo de 2 metros de alto por 10 metros de ancho.  

t) Casilleros abiertos sin puertas de madera 

u) Surtidor de agua  

v) Equipo de sonido  

 

 Para Pilates será necesario: 

a) 4 Maquinas Reformer 

b) 4 colchonetas finas de Pilates 

c) 4 pelotas grandes de Pilates 
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d) 4 pelotas pequeñas de 5 kg cada una de Pilates 

e) 4 rolers 

f) Un espejo de 2 metros de alto por 5 metros de ancho  

g) Surtidor de agua  

h) Aromatizante 

i) Velas aromatizadas  

j) Casilleros abiertos sin puertas de madera 

k) Equipo de sonido  

 

 Para clases de TRX es necesario: 

 

a) 8 TRX suspender 

b) 8 colchonetas finas de Pilates 

c) 4 rolers 

d) 8 pelotas pequeñas de 5 kg cada una de Pilates 

e) Un espejo de 2 metros de alto por 5 metros de ancho 

f) 8 palos de escoba  

g) 8 ligas elásticas de resistencia media. 

h) Surtidor de agua 

i) Casilleros abiertos sin puertas de madera 

j) Aromatizante  

k) Equipo de sonido  

 

 Para la recepción 

 

a) Un escritorio 

b) Una sala de espera con capacidad para 6 personas 

c) Televisión de 32 pulgadas 

d) Una computadora 

e) Teléfono 

f) Datafast 

g) Archivero Grande 
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h) Silla de ruedas  

 

 Para la Limpieza 

 

a) Una escoba 

b) Un carro de limpieza  

c) Detergentes y desinfectantes 

d) Guantes de limpieza 

e) Esponja 

f) Vileda  

g) Mapeador 

 

 Para el área de Nutrición 

 

a) Escritorio  

b) Silla de ruedas 

c) Balanza digital 

d) Archivador 

e) Cinta métrica  

f) Computadora 

 

 Instalaciones generales 

 

a) Locke de metal 

b) Juegos de parasoles 

c) 4 sillas negras 

 

6.4 Instalaciones y mejoras 

El centro contará con 3 salas de diferentes proporciones, 2 salas con pisos 

flotantes y una con tatami, 2 baños simples, 2 baños completos con duchas y 

camerinos, dos oficinas una para la nutricionista y la otra para el gerente 

general, una recepción, una cafetería light con mesas y sillas cubiertas y al aire 
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libre, parqueaderos con capacidad de 13 vehículos, áreas verdes con juegos 

infantiles y otra área verde para la meditación con una cascada artificial. 

 

La fachada del Centro tiene una tendencia oriental antigua como portón grande 

de madera como entrada, acabados en piedra,  muros con azulejos orientados 

a dar una experiencia de paz y tranquilidad a los clientes. No se realizaran 

mejoras en las instalaciones a corto y mediano plazo. 

6.5 Localización geográfica y requerimientos de espacio físico 

 

 

 
Figura 15: Ubicación geográfica del Centro en Cumbayá. Adaptada de google. 

 
El Centro de desarrollo personal y físico basado en el Hapkido estará ubicado a 

5 minutos del centro comercial cuatro esquinas, vía al reservorio de Cumbayá y 

la vía a Nayón. 
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 Figura 16: Foto del Terreno donde se construirá el Centro. 
 
 
El terreno es de 260 metros cuadrados  y el Centro será de 150 metros 
cuadrados; es necesario, 35 metros cuadrados para estacionamientos, 75 
metros cuadrados serán destinados a zonas verdes.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                      

 

 Figura 17: Perspectiva del Centro Construido  

 

 

 

 

 

 

 

 



72 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Figura 18: Perspectiva de la recepción  

 

6.6 Aspectos regulatorios y legales 

 

Constitución de la empresa 

 

El centro de desarrollo personal y físico basado en el Hapkido será una 

compañía limitada compuesta por dos socios, se deberá realizar los 

siguientes trámites como digiere el Abogado Silva Andrés: 

 inscribir el nombre del centro en la Superintendencia de Compañías 

 Aprobado el nombre, se deberá crear una cuenta en un banco con 

20.000.00 dólares a nombre de la compañía, es necesario copia de la 

cedula de los socios, cuadro de integración de capital, copia de la 

minuta y la original, todo esto con copias notariadas. 

 Después de la apertura de la cuenta, la minuta debe ser elevada a  

escritura pública por un notario. 

 Se debe llevar 3 copias certificadas de la escritura, con la aprobación 

de nombre, para elaboración del extracto para la publicación 

adjuntando una carta dirigida al Superintendente. 

 Aprobado, el superintendente entregará 3 resoluciones de aprobación 

de la escritura 

 Se deberá registrar en el Registro Mercantil para que conceda el 

número de partida, es necesario llevar el nombramiento de gerente y 

presidente. 
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 Se llevará a la Superintendencia toda la documentación con el 

formulario 01ª, 01B para que conceda el SRI el funcionamiento del 

Centro, es necesario la petición con la firma del abogado, 

nombramiento del gerente, copia de la cédula y papeleta de votación, 

resolución de la Superintendencia de Compañías, la escritura 

certificada, con el registro de sociedad y una carta de servicio básico. 

 El SRI deberá entregar el RUC, con esto se llevará a la 

Superintendencia de Compañías para que tramiten la solicitud para el 

banco y poder retirar el capital que se aportó en el banco, es necesario 

para este trámite una copia del nombramiento, copia de la cédula y 

carta de la Superintendencia de Compañías para el banco. 

  

Para la compra del terreno es necesario como digiere el municipio de 

Quito. 

 Es necesario realizar la minuta del lugar por parte de un abogado. 

 Se deberá presentar al municipio zonal de Tumbaco, para la 

transferencia de dominio del terreno. 

 Presentar los pagos de impuestos de alcabala y plusvalía. 

 Se deberá realizar la firma de la escritura ante un notario 

 Inscribir en el Registro de la Propiedad con el nuevo dominio del 

terreno. 

 

Para la licencia de la construcción  

 

1. Aprobación de planos 

 Es necesario el IRM (informe de regulación metropolitana) 

 El levantamiento topográfico esto es realizado por el referenciado 

zonal de Tumbaco. 

 Se debe tener las escrituras 

 3 juegos de planos, uno para la construcción y dos para el municipio. 

 Un archivo de los planos en Autocar 2004 
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 Y el formulario de aprobación de planos que se descarga de la página 

web del municipio. 

 

2. Para los planos eléctricos, de estructuras e hidrosanitarios. 

 

 Es necesario la licencia de la construcción  

 Ruc del Centro 

 Patente municipal: es necesario 2 formularios de la página del 

municipio de patente, llenar y llevar al municipio. 

 La licencia de funcionamiento: es necesario el formulario LUAE, copia 

de la cédula, nombramiento, patente, foto del rotulo del centro, para la 

aprobación de los bomberos es necesario mini mapa del lugar 

mostrando las salida de emergencias, 2 extinguidores, señalética, 

luces de emergencia. 

 

3. Obtener el número patronal del IESS. 

 

4. Todos los contratos de trabajo serán registrados en el Ministerio 

de relaciones laboral. 

 

Con todos estos trámites realizados ya se podrá construir el Centro de 

desarrollo personal y físico basado en el Hapkido y estará aprobado 

por el municipio para su correcto funcionamiento. 
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DESCARGO DE RESPONSABILIDAD Y 

ASUNCIÓN EXPRESA DE RIESGO DEL 

PRACTICANTE DE ARTES MARCIALES 

   

 

MEDIANTE EL PRESENTE DOCUMENTO, DECLARO MI INTENCION DE 

NO PRESENTAR NINGUNA RECLAMACIÓN CONTRA NINGUNO DE LOS 

INSTRUCTORES, EMPLEADOS O REPRESENTATES DE ARTES 

MARCIALES. 

 

Por favor, lea atentamente, rellene todos los espacios en blanco y 

escriba sus iniciales al comienzo de cada párrafo antes de firmar esta 

declaración. 

 

Yo, (Nombre del Alumno) ________________________________, por la 

presente afirmo que he sido advertido e informado detalladamente sobre los 

riesgos inherentes de la práctica de artes marciales. 

 

____ Además, entiendo que la práctica de artes marciales, implica ciertos 

riesgos inherentes; que pueden ocurrir lesiones, golpes, fracturas u otras. Aun 

así, decido continuar con la práctica de estos entrenamientos. 

 

____ Estoy de acuerdo en renunciar a cualquier reclamo contra mí(s) 

instructor(es), el centro en el que recibo mi formación, o cualquiera de sus 

respectivos empleados o representantes (en lo sucesivo llamados “Partes 

Exoneradas”) por cualquier lesión, u otros daños que me puedan suceder 

como resultado de mi participación en la práctica de artes marciales. Este 

descargo hace referencia expresa a cualquier tipo de lesión, incluso las que 

puedan producir mi muerte, con la condición de que en vista de  este descargo 

ni mis beneficiarios ni mis herederos puedan hacer valer ninguna reclamación 

contra las Partes Exoneradas. 
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____ En consideración a que se permita mi inscripción en este curso, por la 

presente asumo personalmente todos los riesgos relacionados con dicho 

curso, así como cualquier perjuicio, lesión o daño que me pueda ocurrir 

mientras esté inscrito como alumno de este curso  incluyendo todos los 

riesgos relacionados con el mismo, previstos o imprevistos. 

 

____ Así mismo, eximo y libero de responsabilidad al citado curso y a las 

Partes Exoneradas por cualquier reclamación o demanda interpuesta por mí, 

mi familia,  herederos o cesionarios, que se derive de mi inscripción y 

participación en este curso, incluyendo tanto reclamaciones que surjan 

durante el curso o con posterioridad. 

____    También estoy de acuerdo que cedo mis derechos al Centro de 

desarrollo personal y físico basado en el Hapkido a usar mi nombre, 

fotografías, y videos en los cuales yo aparezco para su uso publicitario, 

promocional  o cualquier otro propósito y renuncio a mi derecho de revisar y 

de dar mi aprobación del producto terminado. 

____   Estoy de acuerdo en no usar los conocimientos de artes marciales 

adquiridos en esta escuela excepto para defenderme o defender a alguien 

más.  

____   Se me ha informado que para ingresar a esta escuela debo seguir las 

reglas de conducta y buen comportamiento y no haré quedar mal al Centro, a 

sus instructores, alumnos ni a cualquier persona vinculada con la Escuela. 

____ Entiendo que los términos aquí contenidos son contractuales y no una 

mera relación, y firmo este documento por voluntad propia. 

ES MI INTENCIÓN MEDIANTE ESTE DOCUMENTO, EXIMIR Y EXONERAR 

A MIS INSTRUCTORES, AL CENTRO EN EL QUE RECIBO MI FORMACIÓN 

Y A CUALQUIERA DE SUS RESPECTIVOS EMPLEADOS DE 

ABSOLUTAMENTE TODA OBLIGACIÓN O RESPONSABILIDAD HACIA MI, 

MI FAMILIA, HEREDEROS O CESIONARIOS POR CUALQUIER LESIÓN U 

OTROS DAÑOS QUE PUEDAD OCURRIR COMO CONSECUECIA DE MI 

PARTICIPACIÓN EN ESTAS ACTIVIDADES DE PRÁCTICAS DE ARTES 

MARCIALES. 
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ME HE INFORMADO COMPLETAMETE DEL COTENIDO DE ESTE 

DESCARGO DE RESPNSABILIDAD Y ASUSCIÓN EXPRESA DE RIESGO 

LEYÉNDOLO ANTES DE FIRMARLO EN MI NOMBRE Y EN EL DE MIS 

HEREDEROS. 

 

 

 

 

________________________            _______________________ 

       Firma del alumno     Fecha (día/mes/año) 

 

 

 

_________________________              ________________________ 

       Firma Padre o Tutor               Fecha (día/mes/año) 
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Tabla 37 Formulario de información y ficha clínica. 

 
 
Nota: Este formulario deberán llenar todos los clientes del centro de tal forma 
evitar problemas de demandas y problemas físicos  
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6.7 Tamaño de planta. 

 

Tabla 38 Capacidad máxima del Centro hasta el 5 año. 

 

 
 

Nota: A partir del 5 año la capacidad Máxima del Centro aumenta por la 
inversión para la ampliación de las instalaciones. 
 
Tabla 39 Capacidad máxima del Centro del 5to al 10mo año. 

 

 

 

Nota: La capacidad de atención a los usuarios está considerada en base a los 
cursos a dictarse diariamente; eso significa, que cuando se tenga un 
posicionamiento adecuado, se ampliará el número de horas de atención. 
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CAPITULO VII 

7 EQUIPO GERENCIAL 

7.1 Estructura organizacional 

 

    

 

 
 
 
 
 
 
Figura 19: Organigrama necesario para el funcionamiento del Centro. 
 
 

7.2 Personal administrativo clave y sus responsabilidades 

 

7.2.1 Descripción de funciones 

 

Departamento Objetivo Responsable 

Gerente 

General 

Dirigir, administrar , planificar , 

organizar, desarrollar los servicios, 

manjar relaciones públicas, manejar 

finanzas  

Gerente 

general 

Nutrición 
Dirigir, controlar, la nutrición y avance 

mensual de cada cliente 
Nutricionista  

Recepción y 

cobranza 

Informar, cobrar pagos, recibir 

documentos, administrar  
Secretaria 

Mantenimiento 
Cuidar , limpiar, realizar 

adecuaciones , ordenar  
Mantenimiento 

Contabilidad 

Realizar las declaración de impuestos 

mensuales, llevar los libros de 

contabilidad, realizar informes para el 

gerente 

Contador 

Instructores Educar, guiar, entrenar a nuestro Instr. De 
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clientes en cada clase, ayudar a 

lograr los objetivos de nuestro 

clientes tanto personal como físicos 

Hapkido                 

Instr. De 

Pilates          

Instr. De TRX     

7.2.2 Equipo de trabajo 

 

DESCRIPCIÓN FUNCIONAL Y PERFIL POR COMPETENCIAS 

 

1. Datos de identificación 

 

Puesto: 

Salario: 

Gerente General 

$1.190.00 

Códig

o: 

1 

Nombre de la 

empresa: 

Centro de desarrollo personal 

y físico basado en el Hapkido 

Área: Operativa 

 

2. Misión del puesto 

 

3. Actividades esenciales, indicadores de gestión y clientes: 

 

ID Actividades esenciales Clientes Indicadores de 

gestión 

1 Dirigir, proponer y realiza 

propuestas para el desarrollo del 

centro. 

La institución  

 

 

Crecimiento y 

eficiencia de la 

empresa 

 Analiza y aprueba modificación de 

servicios. 

La institución  

 

% de satisfacción 

del cliente 

Modelar el ambiente de trabajo, definiendo y comunicando la visión, misión y 

cultura organizacional del Centro de desarrollo personal y físico basado en el 

Hapkido,  desarrollar las grandes estrategias institucionales y ponerlas en 

marcha, asignar los recursos para el desarrollo de la empresa, participar 

activamente en el desarrollo del personal y supervisar las operaciones y 

resultados operativos y financieros, manejar las relaciones públicas. 
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 Dicta las normas de la calidad del 

trabajo del personal. 

Instructores y 

nutricionista. 

 

Porcentaje de 

cumplimiento de 

las normas de 

calidad 

 Define las empresas con los que 

trabajará el Centro y su forma de 

operar 

La institución  

 

 

Posicionamiento  

 Evalúa el perfil de las personas 

que trabajan y que se forman 

parte de la empresa 

La institución Nivel de 

integración a la 

cultura de la 

empresa 

 Define las estrategias y tácticas 

del centro para captar nuevos 

clientes  y enfrentar a la 

competencia 

La institución  Captación de 

nuevos clientes 

Rendimiento 

sobre la inversión 

 Evalúa el rendimiento de los 

recursos invertidos en el desarrollo 

de los servicios 

La institución Índices 

económicos 

 Diseña planes para la capacitación  

y motivación del personal 

La institución Niveles de 

rendimiento y 

capacitación del 

personal 

 Representa judicial y 

extrajudicialmente a la empresa 

Órganos de 

control 

Ausencia de 

sanciones 

 Firma los documentos que 

comprometen a la institución  

Varios Beneficios en 

favor todos 

 

4. Matriz de competencias 

 

ID Actividades esenciales Conocimientos 

académicos 

Destrezas 

generales 

Otras 

competencia

s 
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 Crear estrategias de 

fidelización y captación 

de clientes 

Administración 

y Marketing 

Evaluación 

de ideas 

Atención a 

detalles.  

 

 Fomenta cultura 

organizacional orientada 

a la motivación y un 

servicio eficiente. 

Gestión 

gerencial 

y gestión de 

servicios 

Manejo de 

recursos 

humanos 

Trabajo en 

equipo 

Reconocimie

nto de 

problemas 

 Evaluación de resultados 

del personal 

Calidad de 

operaciones 

Evaluación 

de 

rendimiento 

Reconocimie

nto de 

problemas 

 Participa en la 

preparación de 

presupuesto y evalúa 

resultados 

Finanzas Buen 

manejo 

matemático 

y 

estadístico 

Creatividad y 

destreza 

analítica 

 Apoya al personal en el 

desempeño del personal  

Gestión 

gerencial 

Buenas 

relaciones 

humanas y 

dotes de 

liderazgo 

Agilidad 

mental y 

capacidad de 

toma de 

decisiones 

con poca 

información 

 

5. Educación formal requerida 

 

Nivel de educación 

formal 

Especifique el número de 

años de estudio o los 

títulos requeridos 

Indique el área de 

conocimientos 

formales 

Carrera universitaria 

completa 

Ingeniero Comercial  Gerencia, marketing, 

recursos humanos, y 

operaciones. 
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6. Capacitación adicional requerida 

 

 

7. Conocimientos informativos requeridos 

 

I

D 

Descripción  Conocimientos 

informativos  

 

Requerimientos 

de selección 

Requerimiento

s de 

capacitación 

 Información 

institucional 

de nivel 

estratégico  

 

Conocimientos de 

misión, visión, 

factores claves del 

éxito, objetivos, 

estrategias, 

políticas, planes 

operativos, 

actividades, tácticas 

y prioridades de la 

institución  

 

  

X 

 Leyes y 

regulaciones  

Código del trabajo, 

contrato colectivo, 

reglamento interno, 

normas del IESS y 

del SRI  

 

 

X 

 

X 

 Proveedores  

 

Conocimiento de los 

proveedores  

  

X 

Cursos / seminarios / pasantías Especifique el número de horas 

Gestión de Servicios 30 horas 

Liderazgo y trabajo en equipo 30 horas 

Finanzas para ejecutivos 30 horas 
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 Mercado, 

competencia 

Conocimiento de 

competidores, 

segmentos de la 

empresa 

 

X 

 

X 

 

8. Conocimientos informativos requeridos 

 

9. Destrezas específicas requeridas 

 

ID Destrezas / 

habilidades 

generales 

Definición Requerimientos 

de selección 

Requerimiento

s de 

capacitación 

 Evaluación de 

ideas  

 

Evaluar el probable 

éxito de una idea 

con relación a las 

demandas de la 

situación  

 

X 

 

X 

 Manejo de 

recursos 

Motivar, desarrollar 

y dirigir personal 

 

X 

 

X 

ID Destrezas 

específicas 

Detalle Requerimientos 

de selección 

Requerimient

os de 

capacitación 

 Manejar 

programas 

informáticos  

 

MS Office, ventas, 

Excel, tablas de 

información 

dinámicas , correo 

electrónico 

 

X 

 

X 

 Operar equipos 

de oficina 

 

Computadores, 

escáner, infocus, 

copiadora, fax  

 

 

X 

 

X 
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humanos  mientras trabajan  

 

 Monitoreo y 

control  

 

Evaluar cuan bien 

está cumpliendo su 

función  

 

X 

 

X 

 Pensamiento 

analítico  

Analizar o 

descomponer 

información y 

detectar 

tendencias, 

patrones, 

relaciones, causas, 

efectos, etc.  

 

X 

 

 

 Planificación  Desarrollar 

estrategias para 

llevar a cabo 

planes del  Centro 

 

X 

 

X 

 Equidad Reconocimiento de 

ideas, logros y 

aportes del 

personal  

 

X 

 

 

X 

 

10. Experiencia laboral requerida 

 

 

Puesto: 

Salario: 

Nutricionista 

$550.00 

Código: 2 

Dimensiones de experiencia Detalle 

1. Tiempo de experiencia 1 años 

2. Especificidad de la experiencia Haber participado en el desarrollo 

de una empresa exitosa con 

parámetros tangibles 
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Nombre de la 

empresa: 

Centro de desarrollo 

personal y físico basado 

en el Hapkido 

Área: Nutrición 

1. Misión del puesto 

2. Actividades esenciales, indicadores de gestión y clientes: 

 

ID Actividades esenciales Clientes Indicadores de 

gestión 

1 Crea una dieta personalizada 

eficiente  

cliente 

 

 

% de satisfacción 

del cliente con los 

resultados 

obtenido. 

 Realiza un seguimiento trimestral 

a cada cliente y efectúa cambios 

en la dieta. 

cliente 

 

Variación de las 

medidas 

corporales 

 Informa los objetivos a alcanzar de 

cada cliente a los instructores. 

Instructores  Porcentaje de 

cumplimiento de 

los objetivos 

planteados 

 Evalúa causas por las cuales no 

se cumplen los objetivos 

planteados del cliente 

cliente 

 

 

Variación de las 

medidas 

corporales  

 Evalúa el perfil de los clientes, 

contextura física, hábitos 

alimenticios entre otros. 

cliente Grado de cambio 

en la nutrición del 

cliente 

 

 

 

Dirigir y crear un plan de nutrición a cada cliente del centro de desarrollo 

personal y físico basado en el Hapkido, realizar un seguimiento trimestral con 

control y verificación de la realización de las metas y objetivos planteados por 

el cliente.  
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3. Matriz de competencias 

I

D 

Actividades esenciales Conocimientos 

académicos 

Destrezas 

generales 

Otras 

competencia

s 

 Crea guías de nutrición 

personalizadas 

Nutrición Alimentación  Atención a 

detalles.  

 

 Apoyo al cliente para 

alcanzar los objetivos 

planteados 

Motivación y 

liderazgo 

Manejo de 

recursos 

humanos 

 

Reconocimien

to de 

problemas 

 Evaluación de 

resultados del cliente 

Calidad de la 

dieta  

Evaluación 

de 

rendimiento 

Reconocimien

to de 

problemas 

4. Educación formal requerida 

Nivel de educación 

formal 

Especifique el número de 

años de estudio o los 

títulos requeridos 

Indique el área de 

conocimientos 

formales 

Carrera universitaria 

completa 

Nutricionista   Alimentación, dietas 

eficientes. 

 

5. Conocimientos informativos requeridos 

I

D 

Descripción  Conocimientos 

informativos  

 

Requerimientos 

de selección 

Requerimientos 

de capacitación 

 Información 

institucional 

de nivel 

estratégico  

 

Conocimientos de 

misión, visión, 

políticas,  

actividades, tácticas 

y prioridades de la 

institución  

 

  

X 
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6. Conocimientos informativos requeridos 

7. Destrezas específicas requeridas 

ID Destrezas / 

habilidades 

generales 

Definición Requerimientos 

de selección 

Requerimiento

s de 

capacitación 

 Monitoreo y 

control  

 

Evaluar cuan bien 

está cumpliendo la 

nutrición realizada  

 

X 

 

X 

 Pensamiento 

analítico  

Analizar o 

descomponer 

información y 

detectar 

tendencias,  de 

alimentación del 

cliente.  

 

X 

 

 

 Planificación  Desarrollar 

estrategias para 

llevar a cabo los 

objetivos del 

cliente. 

 

X 

 

X 

 Equidad Reconocimiento de   

ID Destrezas 

específicas 

Detalle Requerimientos 

de selección 

Requerimient

os de 

capacitación 

 Manejar 

programas 

informáticos  

 

MS Office,  Excel, 

correo electrónico 

 

X 

 

X 

 Operar equipos 

de oficina 

 

Computadores, 

escáner, copiadora. 

 

X 

 

X 



90 
 

 
 

ideas, logros y 

aportes del cliente  

X 

8. Experiencia laboral requerida 

 

Puesto: 

Salario: 

Recepcionista 

$400.00 

Código: 3 

Nombre de la 

empresa: 

Centro de desarrollo 

personal y físico basado 

en el Hapkido 

Área: Recepción  

1. Misión del puesto 

2. Actividades esenciales, indicadores de gestión y clientes: 

ID Actividades esenciales Clientes Indicadores de 

gestión 

1 Informar de promociones, eventos 

del centro   

cliente 

 

 

N. de ventas 

directas 

 Cobranza del servicio cliente 

 

N. de facturas 

emitidas 

 Llevar registro de los estudiantes y 

agenda de los diferentes servicios. 

Instructores  N. de clientes por 

clase 

 Recibir documentos del centro Institución  

 

Numero de 

pérdida  de 

Dimensiones de experiencia Detalle 

3. Tiempo de experiencia 1 años 

4. Especificidad de la experiencia Haber participado en el desarrollo 

de una empresa exitosa con 

parámetros tangibles 

Actuar como centro de información para los clientes y  nuevos clientes, cobrar 

los  pagos del servicio, recibir documentos del centro, controlar y administrar  la 

información de los clientes y del centro de Desarrollo personal y físico basado 

en el Hapkido.  
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 información 

 Contestar y guardar mensajes Institución  

 

Numero de 

perdida  de 

información 

 

3. Matriz de competencias 

 

ID Actividades 

esenciales 

Conocimientos 

académicos 

Destrezas 

generales 

Otras 

competencias 

 Informar promociones y 

eventos del centro 

Negociación, 

ventas 

Manejo de 

recursos 

humanos  

Atención a 

detalles.  

 

 

4. Educación formal requerida 

 

Nivel de educación 

formal 

Especifique el número de 

años de estudio o los 

títulos requeridos 

Indique el área de 

conocimientos 

formales 

Graduado de Bachiller Ciencias Sociales  

 

5. Conocimientos informativos requeridos 

I

D 

Descripción  Conocimientos 

informativos  

 

Requerimientos 

de selección 

Requerimientos 

de capacitación 

 Información 

institucional 

de nivel 

estratégico  

 

Conocimientos 

de misión, visión, 

políticas,  

actividades, 

tácticas y 

prioridades de la 

institución  

  

X 
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6. Conocimientos informativos requeridos 

 

7. Destrezas específicas requeridas 

ID Destrezas / 

habilidades 

generales 

Definición Requerimientos 

de selección 

Requerimiento

s de 

capacitación 

 Manejo de la 

agenda de 

servicios 

 

Controlar la 

capacidad máxima 

por clase de cada 

servicio 

 

X 

 

X 

 Pensamiento 

analítico  

Analizar o 

descomponer 

información y 

detectar 

información 

urgente 

 

X 

 

 

 Equidad Reconocimiento de 

ideas, logros y 

aportes del cliente  

  

X 

 

 

 

ID Destrezas 

específicas 

Detalle Requerimientos 

de selección 

Requerimient

os de 

capacitación 

 Manejar 

programas 

informáticos  

 

MS Office,  Excel, 

correo electrónico 

 

X 

 

X 

 Operar equipos 

de oficina 

 

Computadores, 

escáner, copiadora, 

datafast 

 

X 

 

X 
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8. Experiencia laboral requerida 

 

Puesto: 

Salario: 

Mantenimiento 

$340 

Código: 4 

Nombre de la 

empresa: 

Centro de desarrollo 

personal y físico basado 

en el Hapkido 

Área: Mantenimiento  

 

1. Misión del puesto 

 

2. Actividades esenciales, indicadores de gestión y clientes: 

ID Actividades esenciales Clientes Indicadores de 

gestión 

1 Limpiar las instalaciones 

apropiadamente y de la mejor 

manera posible   

cliente 

 

 

N. de llamadas de 

atención  

 Mantenimiento de las 

instalaciones 

La Institución 

 

N. de reparaciones 

realizadas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dimensiones de experiencia Detalle 

5. Tiempo de experiencia 1 años 

6. Especificidad de la experiencia Haber trabajado en una área 

similar 

Limpiar, cuidar y mantener las instalaciones del centro de Desarrollo personal y 

físico basado en el Hapkido.  
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3. Matriz de competencias 

ID Actividades esenciales Conocimientos 

académicos 

Destrezas 

generales 

Otras 

competencia

s 

 Limpiar y mantener Electricidad, 

pintura, y 

limpieza 

Manejo de 

herramientas 

de hogar  

Atención a 

detalles.  

 

 

4. Educación formal requerida 

Nivel de educación 

formal 

Especifique el número de 

años de estudio o los 

títulos requeridos 

Indique el área de 

conocimientos 

formales 

Graduado de Bachiller Electricidad   

 

5. Conocimientos informativos requeridos 

I

D 

Descripción  Conocimientos 

informativos  

 

Requerimientos 

de selección 

Requerimientos 

de capacitación 

 Información 

institucional 

de nivel 

estratégico  

 

Conocimientos de 

misión, visión, 

políticas,  

actividades, 

tácticas y 

prioridades de la 

institución  

  

X 

 

6. Conocimientos informativos requeridos 

ID Destrezas 

específicas 

Detalle Requerimientos 

de selección 

Requerimientos 

de capacitación 

 Manejar 

programas 

Correo 

electrónico 

 

X 

 

X 



95 
 

 
 

 

7. Experiencia laboral requerida 

 

Puesto: 

Salario: 

Instructor 

$500-$750  

Código: 5 

Nombre de la 

empresa: 

Centro de desarrollo personal 

y físico basado en el Hapkido 

Área: Instructores 

3. Misión del puesto 

 

3. Actividades esenciales, indicadores de gestión y clientes: 

ID Actividades esenciales Clientes Indicadores de 

gestión 

1 Dirigir, el desarrollo de cada 

cliente de una forma 

personalizada. 

Cliente 

 

 

Medidas 

corporales  

 Crear la rutina mensual de cada 

cliente. 

Cliente 

 

% de satisfacción 

del cliente 

 Definir, métodos que ayuden a 

alcanzar los objetivos del cliente. 

Cliente 

 

Porcentaje de 

cumplimiento de 

informáticos  

 

 Operar equipos 

de oficina 

 

Herramientas 

básicas y 

jardinería  

 

X 

 

X 

Dimensiones de experiencia Detalle 

7. Tiempo de experiencia 1 año 

8. Especificidad de la experiencia Haber trabajado en una área 

similar 

Instruir, guiar y ayudar a los clientes del Centro de desarrollo personal y físico 

basado en el Hapkido, a alcanzar sus objetivos y metas personales tanto 

físicas como mentales. 
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los objetivos 

planteados 

 Crear la ficha del cliente en el 

sistema del Centro. 

La institución  

 

 

N. de fichas 

ingresadas por 

mes  

 Informar de problemas y falta de 

material para prestar un servicio 

de calidad. 

La institución Nivel de 

integración a la 

cultura de la 

empresa 

 

4. Matriz de competencias 

ID Actividades 

esenciales 

Conocimientos 

académicos 

Destrezas 

generales 

Otras 

competencias 

 Crear rutinas 

mensuales para cada 

cliente 

Desarrollo físico  Evaluación 

de 

resultados 

Atención a 

detalles.  

 

 Dirigir la clase de 

manera eficiente y 

personalizada  

gestión de 

servicios 

Manejo de 

recursos 

humanos 

Trabajo en 

equipo 

Reconocimient

o de problemas 

 Evaluación de 

resultados del cliente 

Control de 

avances físicos  

Evaluación 

de 

rendimiento 

Reconocimient

o de problemas 

 

 

5. Educación formal requerida 

Nivel de educación 

formal 

Especifique el número de 

años de estudio o los 

títulos requeridos 

Indique el área de 

conocimientos 

formales 

Superior Instructor certificado por una 

entidad reconocida nacional 

TRX 

Hapkido 
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o internacional Pilates Fitness 

6. Conocimientos informativos requeridos 

I

D 

Descripción  Conocimientos 

informativos  

 

Requerimiento

s de selección 

Requerimient

os de 

capacitación 

 Información 

institucional 

de nivel 

estratégico  

 

Conocimientos de 

misión, visión, factores 

claves del éxito, 

objetivos, estrategias, 

políticas, planes 

operativos, 

actividades, tácticas y 

prioridades de la 

institución  

  

X 

 

8. Conocimientos informativos requeridos 

 

9. Destrezas específicas requeridas 

ID Destrezas / 

habilidades 

generales 

Definición Requerimientos 

de selección 

Requerimientos 

de capacitación 

ID Destrezas 

específicas 

Detalle Requerimientos 

de selección 

Requerimientos 

de capacitación 

 Manejar 

programas 

informáticos  

 

MS Office, Excel, 

correo electrónico 

 

X 

 

X 

 Operar equipos 

de oficina 

 

Computadores, 

escáner, infocus, 

copiadora.  

 

 

X 

 

X 
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 Manejo de 

recursos 

humanos  

Motivar, 

desarrollar y 

dirigir a los 

clientes en las 

clases  

 

 

X 

 

X 

 Monitoreo y 

control  

 

Evaluar cuan bien 

está cumpliendo 

los objetivos 

planteados por el 

cliente  

 

X 

 

X 

 Planificación  Desarrollar 

rutinas 

adecuadas para 

cada cliente. 

 

X 

 

X 

 Equidad Reconocimiento 

de ideas, logros y 

aportes del 

cliente  

 

X 

 

 

X 

 

10. Experiencia laboral requerida 

 

7.3 Políticas de empleo y beneficios 

 Se realizará un contrato a prueba por 90 días para cada 

empleado, prolongables a un año y si hubiere acuerdo de las 

partes el contrato será indefinido. 

 Se afiliará a los empleados al IESS 

Dimensiones de experiencia Detalle 

9. Tiempo de experiencia 4 años 

10. Especificidad de la experiencia Haber trabajado como instructor en 

un área similar.  
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 Se pagará treceavo, catorceavo sueldo y todos los beneficios 

que la ley establezca. 

 Se deberá pagar el 15% de utilidades antes de impuestos a los 

empleados. 

7.4 Derechos y restricciones de accionistas e inversores 

Se pagará los dividendos en utilidades y habrá la posibilidad de que los 

accionistas puedan ocupar cargos administrativos. 

 

7.5 Equipo de asesores y servicios 

 

 Es necesario la contratación de un abogado para los tramites de  

 constitución del Centro; así como, la elaboración de contratos y 

liquidaciones, compra de inmuebles, entre otras cosas y su pago 

será por honorarios.  

 Un contador para llevar correctamente la contabilidad y 

declaraciones de impuestos y su pagó será por honorarios. 

 Se tercerizará la cafetería light al estilo de una franquicia, la cual 

deberá sujetarse al control del Centro para que los productos 

ayuden en la nutrición de los clientes. 

 Se contratará, por temporadas, una empresa de Marketing, 

como refuerzo en las campanas y eventos que se realicen. 
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CAPITULO VIII 

8 CRONOGRAMA GENERAL 

 

8.1 Actividades necesarias para poner el negocio en marcha 

 

a) Constitución de la empresa 

b) Realizar un préstamo con la entidad CFN. 

c) Compra del terreno en Cumbayá. 

d) Sacar los registros y permisos para el correcto funcionamiento 

del Centro. 

e) Construcción de las instalaciones y adecuación del terreno para 

su funcionamiento. 

f) Compra de equipos y herramientas necesarias para dar el 

servicio 

g) Contratación del personal altamente capacitado y afiliación al 

IESS. 
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8.2 Diagrama de Gantt  
Tabla 40  

Actividades necesarias para poner el negocio en marcha  

 
Nota : En 9 meses ya debe estar en funcionamiento el Centro, el  tiempo de construcción de las instalaciones fueron 
consultadas con un arquitecto.  
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8.3 Riesgos e imprevistos 

 Aumento en el tiempo planteado por los trámites necesarios 

para la constitución de la empresa, registros y permisos 

necesarios para la construcción y funcionamiento del Centro. 

 Posibles problemas de importación en la Reformer con nuevas 

restricciones de importación. Se deberá estar informado en todo 

momento sobre las nuevas leyes y decretos determinados por el 

gobierno en temas de importación y cupos. 

 Posibles demoras en la construcción y adecuación del Centro 

por parte de la constructora contratada, para lo cual se deberá 

realizar un cronograma de avances de la construcción y tener un 

seguimiento constante con el Arquitecto de esta manera terminar 

a tiempo la obra y sacar los permisos en los tiempo 

programados. 
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CAPITULO IX 

9 RIESGOS CRÍTICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS 

9.1 Supuestos y criterios utilizados 

Supuestos 

 Crecimiento de la industria en 2,44% desde el 2007 al 2011 y 

siga esa tendencia. 

 Ayuda por parte del gobierno a microempresarios con préstamos 

por parte de la CFN. 

 Es un mercado de competencia perfecta donde existe 

información, se conoce el precio del mercado, ventajas y 

desventajas. 

  

Criterios utilizados 

 Se toma en cuenta la estabilidad política que existe en el 

Ecuador 

 Que se mantenga la tasa de inflación anual entre un 4 a 5%. 

 Existe un demanda desatendida en el mercado de Cumbayá 

 Se conoce las necesidades del mercado. 

9.2 Riesgos y problemas principales 

 Aprobación del préstamo por la CFN. 

Se debe presentar todos los requisitos necesarios a tiempo, para 

no tener retrasos ni problemas al momento de pedir el préstamo. 

 Existe el riesgo que no aprueben la solicitud de la construcción y 

funcionamiento del Centro. Se recomienda realizar la 

constitución de la empresa con un abogado para facilitar los 

trámites, además que tenga experiencia en el proceso de esta 

manera reducir los riesgo de demora o de no aprobación de la 

misma manera los planos y permisos realizarlos con la 

constructora de esta forma poder evitar posibles inconvenientes. 

 Riesgo que los clientes no respondan de igual forma que en la 

investigación de mercado. 

 Nuevas regulaciones en las importacion 
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CAPITULO X 

10 PLAN FINANCIERO 

 Supuestos financieros 

 Costará 180 dólares el metro cuadrado de construcción de las 

instalaciones. 

 El terreno tiene un costo de 275 dólares el metro cuadrado y se 

requiere 260. 

 Las personas van en promedio al gimnasio 3 veces por semana. 

 Las instalaciones extras corresponde a: cascada artificial 

exterior y pequeños juegos infantiles. 

 El uso de las instalaciones, como ya se dijo, está condicionado 

por las horas diarias que atiende el Centro; razón por la cual se 

ha previsto que a partir del quinto año haya un incremento de 

cursos equivalente al 1,08%, en forma escalada por año.  

10.1 Inversión inicial  

La inversión inicial es de 250.306 dólares, de la mismo el 30% será capital 

propio y el 70 % proviene del préstamo realizado en la entidad financiera CFN. 

Anexos: 1, 2, 3, 4 y 18, 

 

10.2 Fuentes de ingresos 

Las fuentes de ingreso del Centro serán la anualidad con un valor de 20 

dólares y una mensualidad de 60 dólares, esto multiplicado por la cantidad de 

clientes por año. 

 

Anexos: 14, 15, 16. 

 

10.3 Costos fijos, variables y semivariables 

 

10.3.1 Costos fijos 

 

Se contempla en los costos fijos los salarios de los empleados, útiles de oficina, 

mantenimiento de las instalaciones, publicidad,  capacitación, patenté 
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municipal, aporte de la Súper intendencia de compañías, pago de teléfono, luz 

y agua. 

Anexos: 11, 12,13 

 

10.3.2 Costos variables y semivariables 

Se toma en cuenta los útiles de aseo y el material necesario para brindar el 

servicio el mismo que será remplazado cuando se pierdan o de dañen por el 

uso. 

Anexos: 8, 9,10 

 

10.4 Margen bruto y margen operativo 

 

 Margen bruto: Por la fuerte inversión y hasta obtener un 

posicionamiento en el mercado se tiene perdida el primer año, a 

partir de dicho año el proyecto comienza a tener un margen 

bruto positivo. 

Anexo: 33 

 Margen Operativo: El margen operativo es del 17% sobre la 

inversión que se obtiene en el flujo de valorización, se está 

dentro de los paramentos de la industria que es de 14%. 

Anexo: 33 

 

10.5 Estado de resultados proyectado 

El estado de resultados se proyectó para 10 años, esto se debe a que el pago 

de la deuda y recuperación del capital en a largo plazo por la fuerte inversión 

necesaria para realizar el proyecto. 

Anexo: 33 A. 
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10.6 Flujo de efectivo proyectado 

 

Se realizó tres flujos de efectivo de valorización, optimista y pesimista, en los 

cuales el primer año hay perdida por ser una nueva empresa en el mercado, 

sin posicionamiento y por la fuerte inversión necesaria para arrancar el 

proyecto; a partir del segundo año se puede observar ganancias y el pago de la 

deuda gracias a los flujos positivos del proyecto. 

Anexos: 33, 34 ,35 

 

10.7 Punto de equilibrio 

 

Los ingresos proyectados del Centro superan a los costos totales, a excepción  

del primer año, esto se debería por el alto valor y cantidad de recursos 

necesarios para poder brindar el servicio, los mismo que son duraderos; por lo 

cual, solo se necesitará reponerlos en caso de pérdida o daño por el uso. 

Anexo: 31  

 

 

 

 

10.8 Control de costos importantes 

El costo total medio para economías de escala es de 235,29 dólares. 

 

Anexo: 32 
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10.8.1 Análisis de sensibilidad 

 

Se tiene una sensibilidad del 8% para que el VAN sea cero, en la cantidad y 

precio; esto se debe, al tener un precio del servicio similar a de la competencia, 

también se debe por la fuerte inversión necesaria para la construcción el 

Centro. El control durante la ejecución del proyecto, deberá ser constante, 

debido a la alta sensibilidad sin márgenes altos de rendimiento. 

Anexos: 58, 59 ,60 

 

10.8.2 Escenarios 

 

Se realizó el análisis para tres escenarios: el de valorización, optimista y 

pesimista, tanto con inversión mediante fondos propios y con apalancamiento 

financiero. 

 

Se obtuvo para cada escenario un VAN positivo con TIR mayores a la tasa de 

descuento, de tal manera que el proyecto es viable tanto por el valor actual 

neto y la tasa interna de retorno. 

 

 

 

Anexos: 33, 34, 35 

 

A su vez se realizó el análisis de los escenarios apalancados en los cuales se 

pudo realizar el VAN ajustado se incorporó el financiamiento de la inversión con 

el préstamo realizado. 

 

Anexos: 36, 37, 38, 39, 40, 41, 42. 
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10.8.3 Índices financieros 

 

Se realizó los índices financiero del proyecto que incluye ROE y ROA y se 

comparó con los de la industria se obtuvo resultados dentro del mínimo y 

máximo de la industria en cada índice esto indica que estamos obteniendo 

resultados similares a la industria. 

             

Anexo: 43 
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CAPITULO XI 

11 PROPUESTA DE NEGOCIO 

 

11.1 Financiamiento deseado 

El financiamiento esperado para el proyecto es de 175.214 dólares mediante la 

entidad Financiera CFN a una tasa del 8,5% a 10 años y un segundo préstamo 

en el quinto año de vida del proyecto de 20.000 dólares con una tasa de 8,5% a 

5 años.   

Anexo: 19, 20 

 

11.2 Estructura de capital y deuda buscada 

Se  pagará la deuda total dentro de los 10 años de vida del proyecto  

La deuda total es de 195.214, mientras que el capital propio será de 75.092 

dólares. 

Anexo: 18, 20  

 

11.3 Capitalización 

 

Se realizará una capitalización de 20.000 dólares al quinto año el mismo que se 

realizará por los socios del Centro, para la ampliación de las instalaciones para 

poder brindar nuevos servicios y aumentar la capacidad máxima de las 

instalaciones, de tal manera poder aumentar los ingresos del Centro.  

 

Anexo: 1, 2, 20 

 

11.4 Uso de fondos 

 

De inversión: Los fondos de inversión es para la construcción del centro, 

compra del terreno y adquisición de equipos necesarios para presta un servicio 

de calidad. Se prevé un presupuesto para capital de trabajo, hasta tener fondos 

de las ventas de los servicio. 
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Operativos: Este fondo es destinado netamente para los egresos que tendrá el 

proyecto. 

 

11.5 Retorno para el inversionista 

 

El retorno para el inversionista obtenido del flujo de caja de valoración 

apalancado es de 23,9% frente a una tasa de descuento del 14,54%. El método 

de valorización del proyecto es el VAN ajustado.  

Anexo: 36 
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CAPITULO XII 

12 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

12.1 Conclusiones 

 

 Se ha realizado con estudios técnicos  e investigación profunda para el 

análisis de este proyecto y se llegó a la conclusión que es viable tanto 

financieramente como estratégicamente. 

 Representa una gran oportunidad gracias a la nueva tendencia en lo 

sociedad ecuatoriana en la salud y cuidado del cuerpo humano. 

 Se debe identificar y tomar en cuenta todas las variables para minimizar 

el riesgo. 

 Existe demanda para servicios del cuidado físico y personal en 

Cumbayá. 

 La recuperación de la inversión es a mediano y largo plazo. 

 Se demuestra que la hipótesis se resuelve con este proyecto. 

 

12.2 Recomendaciones 

 

 Es conveniente aprovechar la ayuda del gobierno a micro empresarios 

dando crédito del 8,5% mediante entidades financieras como el CFN 

 Dado que pueden existir cambios en las fuentes externas se recomienda 

realizar un seguimiento de las variables externas, ya que si se dan 

favorablemente se trabajara con el escenario optimista, caso contrario 

se tiene que analizar la sensibilidad del proyecto y tomar acción para 

evitar rendimientos menores al del escenario pesimista, bajo ningún 

caso se llegar a que se produzca los efectos que causen que el VAN sea 

cero. 

 Aprovechar al máximo los créditos de la banca estatal por el bajo costo 

del dinero. 

 Poner en ejecución el proyecto en el lapso de un año para aprovechar la 

investigación realizada.  
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