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RESUMEN

Se desea construir un Centro de Desarrollo personal y fisico basado en el
Hapkido que es un arte marcial Coreana, la misma que otorga beneficios tanto
fisicos 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 nutricion del cuerpo, por lo cual, se desear

brindar servicios que ayuden a cubrir este necesidad.

Se ha seleccionado como mercado objetivo la poblacion de Cumbaya que se
halle entre los 15 a los 49 afios de edad, de un estrato social medio y medio

alto y que realiza actividades fisicas y cuida su cuerpo.

Una ventaja importante del Centro es que su construccion y disefio 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 diferenciacion 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 Cumbaya con algo nuevo y

novedoso.

Para cubrir la inversién inicial y de ampliacion se buscaran créditos en una
entidad como Corporacion Financiera Nacional donde para la inversion inicial
se requeriran 175.214,00 que serviran para la compra de un terreno, la
construccion de la infraestructura del Centro y en el quinto afo otro crédito por
20.000,00 dolares para la ampliacion del mismo.
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Para poder prestar los servicios de Pilates y TRX se debera importar las
maquinas las mismas que no tienes restricciones de importacion ni aranceles a
pagar, para las maquinas de Pilates tienen un costo de 5000,00 y los TRX

cuestan 120,00 ddlares esto incluye el costo de envid.

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 inversion total es de 270.306 dodlares de los cuales 75.092 doélares son
capital propio de los promotores y los 195.214 délares se buscara financiarlos

con crédito de la CFN.

El horizonte de evaluacion fijado es de 10 afios, habiéndose fijado este lapso
ya que para posicionarse en el mercado el proyecto un minimo de tres afos
para tener una cartera de cliente, razén por la cual el primer afo se tendra un
flujo de caja negativo y si bien a partir del segundo afio se vuelve positivo va
creciendo de a poco hasta que en el quinto afo llega a cubrir la capacidad de
planta y es por esto que, en ese aino se realizara una ampliacion 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%.
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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 Cumbaya, 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 Cumbaya 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.



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 |

1. Antecedentes

Se realiz6 un estudio sobre las necesidades de la poblacién de Cumbaya
donde se comprobd que existe demanda de servicios sobre el cuidado y
nutricion del cuerpo. Esto motivé a realizar un Plan de negocios para un Centro

de desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido.

1.10bjetivos Generales
Desarrollar un Plan de negocios para un Centro de desarrollo personal y fisico
basado en el Hapkido para satisfacer la necesidad del cuidado y desarrollo del

cuerpo, como estrategia de diferenciacion.

1.2 0Objetivos Especificos
e Conseguir la aceptacion del nicho de mercado que practica este tipo de
actividad fisica
e |[dentificar el conjunto de necesidades que se satisfacen con el proyecto
eDesarrollar un agresivo plan de marketing para dar a conocer la oferta
de estos servicios
eBuscar la rentabilidad tanto de los inversionistas como aquella que

permita cubrir las obligaciones de los créditos.

1.3Hipotesis
El crear un negocio para el cuidado de la salud y cuidado personal en

Cumbaya es factible en la poblacion de Cumbaya.



CAPITULO I
2 LAINDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

2.1La industria
El CIUU de la industria es:

R: ENTRETENIMIENTO, RECREACION Y OTRAS ACTIVIDADES DE
SERVICIO.

R93: ACTIVIDADES DEPORTIVAS, DE ESPARCIMIENTO Y RECREATIVAS.
R931: ACTIVIDADES DEPORTIVAS.

R9311: EXPLOTACION DE INSTALACIONES DEPORTIVAS.

R9311.0: EXPLOTACION DE INSTALACIONES DEPORTIVAS.

R9311, 02: Explotacion 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, recreacion y otras

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

Entretenimiento, recreacion y otras actividades de servicios

Cod. 046001 2007 2008 2009 2010
Afios $ 1003.78100|$ 105293500 $ 975.08800|$ 1.093.656,00] $1.105.410,00

Nota: La cuenta de entretenimiento, recreacién 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.



2.1.1 Tendencias

MACRO ENTORNO

El estudio del macro entorno se realizara con la herramienta PEST para poder
conocer sobre lo politico, econémico, social y tecnoldgico. De esta manera
poseer una fortaleza al conocer los factores que pueden dar oportunidades o

amenazas al negocio.

1. POLITICO

En 1995 el pais sufri6 una inestabilidad que se produce desde la gran
movilizacion del pais, por la guerra del Cenepa con el Peru; desde ese tiempo
el pais ha vivido una agitacion y esto significé gasto para la guerra, seguido del
fendbmeno del Nifio en 1996 que destruyd infraestructura vial, sanitaria,
educativa y productiva, lo que llevo al pais a una crisis migratoria. EI Ecuador
estd gobernado por un régimen democratico porque cada cuatro afios se
convoca para participar en elecciones. Desde 1997 el Ecuador ha tenido ocho
jefes de Estado lo cual ha marcado una inestabilidad politica (Historia del

Ecuador, s.f.).

Para el 2000 deja la presidencia Yamil Mahuad; en esos momentos, los
indigenas 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 pais, desde ese momento existe una estabilidad politica al

ser presidente reelegido en el 2009 y es reelegido por tercera vez en el 2013



Rafael Correa aplica una politica expansiva en la economia 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 inversion social del Estado, duplica el bono de desarrollo humano al igual
que un aumento en el 100 % en el bono de la vivienda (ElI Comercio, 2009),
incauta TC television, Gama visidon, América vision, organizacion radial, revistas
como la onda, entre otras, que eran de propiedad del Grupo Isaias; esto se
realizd para devolver el dinero a aquellas personas afectadas en la crisis del
2000 (El Diario, 2008). Crea barreras de importacion con aranceles y cupos de
importacion los cuales no afectan directamente al negocio. La relacién con
Estados Unidos y el pais 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 mercaderias tendran un aumento en aranceles para
la importacion esta disposicion para la importacion de los equipos no tiene
efecto pero si puede darse en el futuro (Ministerio de Comercio Exterior, 2012)
La Corporacién 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 nacion en un
determinado afo (INDEX MUNDI, s.f.b)

En los ultimos afos, el gobierno intenta fomentar el crecimiento en la economia
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.



Tabla 2.Analisis de la variacion del valor agregado no petrolero.

Miles de dolares

VALOR

VALOR AGREGADO
AGREGADO

PETROLERO
PETROLERO

Industrias

OTROS
ELEMENTOS
DEL PIB

P.I.B.

Trimestres

2008
2005
2010
2011
2012

8.773.182
5.894.526
7.391.210
5.417.671
5.564.714

45.777.740
53.118.74%
57.114.375
65.082.254
71.531.568

2.211.733
3.506.411
3.306.745
3.331.e82
3.585.984

B61.762.635
62.519.686
67.812.330
77.831.607
84.682.266

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 % vy del
2011 al 2012 tiene un decrecimiento al 9,91% esto se deberia a que el Ecuador
posee la segunda mayor representacion del gastos de inversion como
porcentaje del PIB (Naveda V., 2013)

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

SALARIOS
_ Salario nominal en
Periodo ’

doélares
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 inflacion de cada afio como se observa en la tabla, del 2009 al



2013 el crecimiento anual promedio es de 9,90%, lo cual permiten que las
familias ecuatorianas cada afo reajusten su consumo de servicios a sus

ingresos mensuales.



Tabla 4 .La contribucion del sect or “Otros Servicios” al PIB,

432 PRODUCTQINTERNO BRUTO POR INDUSTRIA (1)

durante los afnos 2008 al 2012.
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Nota: Se enfocara el analisis en la industria otros servicios. Adaptado por

Banco Central del Ecuador 2012 e.



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 politica expansiva tomada por el gobierno.

Inflacién (variaciéon anual)

14% 1269,
120

1000

800
6%

400
200
0%

2002
2003
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012

Figura1: Analisis de las tasas de inflacion del Ecuador desde el 2002 al 2011.

En cuanto a la inflacion, el pais tuvo una inflacion 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 inflacién y al no ser el Centro de Desarrollo Personal y Fisico un

servicio de primera necesidad puede bajar la demanda.

2. SOCIAL

En la sociedad ecuatoriana el 14% de los nifios sufren de obesidad y en Quito
9,6% y existen mas nifas con obesidad que nifios, esto se debe al
sedentarismo o inactividad fisica. En la actualidad, los nifios prefieren ver
television que realizar actividad fisica. 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 fisico. En el presente afio se han realizado



diferentes eventos deportivos, en los cuales hace 5 afos atras no asistia un
numero considerable de personas pero hoy se ha visto un aumento de la
participacion en dichos eventos como la carrera NIKE que se realizo el 20 de
octubre del 2012, las ultimas noticias, la del colegio de contadores que se
realiza todos los afios el 17 de noviembre (Carreras Ecuador, 2012). Este tipo
de competencias, sumado a las tendencias de cdmo se debe ver una mujer y
un hombre fisicamente atractivos, ha ayudado en el aumento del interés de
entrar a un gimnasio, verse bien fisicamente, comer saludablemente y estar

preparado para futuras competencias.

Se han implementado nuevos servicios como crossfit que ayudan a un
desarrollo fisico 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 fisico pierden
interés o dejan de asistir a dichos lugares por falta de un seguimiento por parte
de la organizaciéon en su proceso, falta de motivacion o incomodidad en el

servicio recibido.

3. TECNOLOGICO

La tecnologia en la industria del servicio de desarrollo fisico es amplia, existe
gran variedad de maquinas 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 maquinas, una es el TRX que es
un entrenamiento basado en la suspension del cuerpo (TRX, 2013) y la

segunda maquina es el Reformer.
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“Una nueva forma de entrenar

El entrenamiento en suspensidn proporciona una ventaja a los participantes, en
comparacion con el simple protocolo del entrenamiento de fuerza convencional.
¢, Por qué? Porque cada ejercicio del entrenamiento en suspension 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 suspension 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 uUnica para el entrenamiento en suspensiéon, ha
sobrepasado el ambito del campo de batalla y se ha incorporado al
entrenamiento de los equipos de deporte profesional mas importantes de
EEUU como la Liga Nacional de Futbol Americano, la Asociacién Nacional de
Baloncesto, la Liga Nacional de Hockey y las Grandes Ligas de Béisbol. El
entrenamiento en suspension se convirtio rapidamente en la piedra angular de
los programas de entrenamiento de cientos de atletas profesionales de futbol

americano, béisbol, baloncesto, hockey, deportes de combate, triatlon, 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

11

tenis, esqui, natacién, surf, motocross y practicamente 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 fisico para todos sus equipos.

En su forma mas sencilla, el entrenamiento en suspensién hace referencia a la
amplia coleccion 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 esta 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 dinamica de movimiento de ejercicio. El unico
punto de sujecién del TRX proporciona una combinacién ideal de apoyo y
movilidad para desarrollar fuerza, resistencia, coordinacion, flexibilidad,
potencia y estabilidad de la parte central y con una eleccion amplia de
resistencia.”(TRX, 2013).

Siendo este uno de los servicios que el centro de desarrollo personal y fisico
piensa brindar, la tecnologia en este caso es de facil acceso pero tiene un

costo elevado por el alza en los aranceles de importacion.

e Pilates Reformer
La otra maquina necesaria para dar un servicio completo es la importacién de
la denominada reformer, la misma que tiene un costo de 5000 ddlares mas

impuestos.


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

“Maquinas Pilates

Joseph Pilates, inventor del método Pilates, idedé unas maquinas en las que
trabajo durante afios para mejorar la fuerza y la flexibilidad, entre otras
cualidades. Estas maquinas de Pilates supusieron una novedad en el mercado
del equipamiento para gimnasios, hace ya mas de cuarenta afios. Pero aun
siguen en vigencia y aunque muchas han sufrido variaciones, ya sea por temas
de patentes o por intentar mejorarlas, basicamente siguen siendo las mismas.
La mayoria son maquinas complejas, que admiten cientos de ejercicios y que

requieren de cierto nivel antes de su uso.

Mas parecidas a aparatos gimnasticos deportivos (aparatos que se usan en la
gimnasia de competicién) que a los tradicionales aparatos de pesas y poleas

que podemos encontrar en la mayoria de los gimnasios.

Su maquina de Pilates mas famosa, es el “reformer’ que fue inventada
inicialmente durante su cautiverio, usando la cama de un comparnero. Dentro
del trabajo con las maquinas de Pilates, tenemos varias escuelas, los que
opinan que J. Pilates pasa afnos trabajando y estudiando cada maquina y que
cualquier cambio en ellas desvirtuaria la perfeccion conseguida.
Estos aparatos fueron la verdadera obsesion de Joseph Pilates y hacia los

cuales dirigi6 muchas de sus investigaciones. Los medios y remido, los



http://www.planetapilates.com/pilatesreformer.html
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modifico y los adaptd contantemente hasta conseguir la perfeccién en muchos
de ellos.”(Planeta Pilates, 2012)



2.1.2 Estructuradela Competencia

Tabla 5 .Estructura de la competencia en Cumbaya

MATRIZ DE ANALISIS PARA LA COMPETENCIA
Phisique (ol Terd Dan Karate Janings Gym ESKAPE Clve
CRTERIOS D= EVALUACION Pl Calficacion | Ponderacion| Calficacion | Ponderacion| Calificacion | Ponderacion| Galificacidn { Ponderacion] Galificacidn { Ponderacian] Calificacion | Ponderacion
Precio 003 ! 0,06 3 009 4 012 /) 006 3 009 3 009
Calidad de sevicio 015 4 06 2 03 3 045 J 045 3 045 4 06
Espacios verdes 011 0 0 ) 0 1 011 0 ) 1 011 0 0
Espacios amplios 011 ‘ 04 2 022 0 0 3 033 2 022 /i 022
Comida Light 007 4 028 3 021 0 0 0 0 0 0 0 0
Zonas himedas 007 3 0 0 0 0 0 J 021 0 0 0 0
Nivels de leattad 004 J 012 2 008 2 008 J 012 J 012 4 016
Relacidn con clientes 007 J 02 3 021 J 021 J 021 J 021 J 02
(apacidad de prestacidn de senvicio 007 4 028 2 014 2 014 4 028 2 014 J 021
Flexibilidad 005 1 005 4 02 3 015 J 015 3 015 /) 01
(apacidad inovadora 006 ! 012 2 012 1 008 2 012 2 012 f 008
Lanzamiento con éxito enlos (timos afios| 0,07 J 021 1 007 0 0 J 021 1 007 0 0
Tecnologia 01 4 04 2 02 1 01 4 04 3 03 3 03
TOTAL 1 298 184 142 254 198 195
Nota: Se da un peso a cada variable, las misma que es multiplicada por la calificacién 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 mas altos puntajes en la tabla que se analizo.

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

« Janinés: ViaalaPrimavera en el Centro Comercial Modena, es un Centro.
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e Cecil Teran: Afrente de la entrada de la Primavera.

e Dan Karate: En el Centro Comercial Cuatro Esquinas.

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

e Curve: Ados cuadras del Supermaxi de Cumbaya.

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.

FPoder negociad or

Proveedores -

Las Cinco Fuerzas gque guian la Competencia

Industrial
Porter 1980

Competencia Am enaza

Potencial

+

Competidores en la
Industria - Compradores
Rivalidad entre ellos

t

Sustitutos

Foder negociadaor

Am enaza

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

1.- Rivalidad entre empresas competidoras

Esta fuerza es la principal porque de aqui nacen las otras, se refiere a las
estrategias que tomara cada empresa para poseer una estrategia competitiva
sobre las estrategias de las empresas rivales; es dificil 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 inversion 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 maquinas, las cuales tiene un costo
aproximado de 5000 ddlares, en el caso del lugar fisico o infraestructura es
mas facil 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.
Rivalidad entre empresas competidoras Ponderacion |Calificacion| TOTAL

Diversidad de empresas 30% 3 09 -
Barreras de Salida 5% 1 0,05 3 |Medig
Diferenciacidn de Producto 45% 5 225 1 | Bajo
Acceso a canales de Distribucion 5% 1 0,05
Crecimiento del Mercado 15% 3 045
TOTAL 100% 3,7 | Medio |

Nota: Las ponderacién y calificacion fuero realizadas en base a la industria.

2.- Ingreso potencial de nuevos competidores

El mercado es mas atractivo o menos atractivo, dependiendo de las barreras
de entrada y de salida, algunos de los factores de esta fuerza son las
economias de escala, valor de la marca, acceso en la distribucién, 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 representaria una barrera de entrada muy alta, en este
tipo de servicios se trabaja mas el valor de la marca vy las diferencias de
producto que se ofrecen en un mismo lugar al igual que el alto nivel de

capacitacion de los instructores, en todo caso se trabajara 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 calificacion alta de 4,3.

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

Centro.
Ingreso potencial de nuevos competidores Ponderacion |Calificacion| TOTAL
Barreras de Enfrada 15% 3 045
Economias de Escala 5% 1 0,05 -
Diferenciacion de Producto 30% ] 15 3 |Medig
Necesidad de Capital 30% 5 15 1 | Bajo
Facilidad de los consumidores pueden cambiar de marca 15% 5 0,75
Costos fijos elevados 5% 1 0,05
TOTAL 100% [ 43 [ Ato ]

Nota: Las ponderacién y calificacion 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 aun, si los sustitutos poseen un mejor nivel de
tecnologia. Otros factores que afectan a esta fuerza son el nivel percibido de
diferenciacién 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 afiliacion
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, areas verdes,
duchas, seguimiento mensual en los avances de cada uno de los clientes.

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

Centro.

Desarrollo potencial de productos susfitutos |Ponderacion | Calificacion| TOTAL -
Capacidad de creacion de sustifutos 40% 1 04 3 [Mediof
Nivel de precios relacionados con los sustitutos 50% 5 25 1 | Bajo
Costo de Cambiar para el Comprador 10% 3 0.3
TOTAL 100% 32 | Medio |

Nota: Las ponderacién y calificacion fuero realizadas en base a la industria.

4.- Capacidad de negociacion de los proveedores

Un mercado deja de ser atractivo cuando los proveedores poseen un grado de
concentracion o especialidad de los insumos que proveen, tengan fuertes
recursos y pueda imponer los precios y tamanos del pedido (Fred R., 2008,
pp.100-104).

En esta industria los proveedores no poseen el poder de negociacion ya que
existe una gran variedad de sustituto; sino mas bien, el presupuesto de la
organizacion como tal para realizar pedidos es el que afecta la relacién 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 calificacion de 3,9 medio.

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

Centro.

Capacidad de negociacion de los proveedores  |Ponderacion |Calificacion| TOTAL

Canfidad de Proveedores 40% 5 2 -

Competencia entre Proveedores 20% 1 02 3 [Mediof
Diversidad de Producto 10% 2 02 1| Bajo
Diferenciacion de Producto 30% 5 15

TOTAL 100% 39 | Medio |

Nota: Las ponderacién y calificacion fuero realizadas en base a la industria.
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5.- Capacidad de negociacién de los consumidores

El mercado no seria 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 podria
ocasionar un aumento en los costos ya que si la organizacion 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 diferenciacion al servicio; ademas,
los precios de estos servicios en su mayoria son estandares como clases de
Pilates que cuestan 60 dodlares mensuales aproximadamente. Por la alta
inversion en la maquinaria impide dar clases a un menor precio ya que esto
afectaria el retorno de capital a un mayor tiempo y no podria trabajarse en
economias de escala porque las clases son personalizadas con un maximo de
4 a 6 personas por clase.

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

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

Centro.
Capacidad de negociacion de los consumidores  |Ponderacion |Calificacion| TOTAL
Cantidad de Consumidores 35% 1 035 [5 [ Al |
Grado de Diferenciacion del Producto 30% 1 03 3 |Medig
Costo del Producto 10% 1 01 1| Bajo
Capacidad del comprador para integrar hacia afrds. 25% 3 0,75
TOTAL 100% 15 Bajo |

Nota: Las ponderacién y calificacion fuero realizadas en base a la industria.
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2.2La compaiiia y el concepto de negocio

2.2.1 Laideay el modelo de negocio

Se desea crear un Centro de Desarrollo personal y fisico 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 demas,
fundadas en la tolerancia, el respeto y la generosidad (Moo Shin Kwan, s.f.),
por lo que se desea aplicar estas 6rdenes de régimen militar en las sesiones
que realicen los clientes; ademas, 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 compaiia Limitada por su facilidad de constitucién, facil
manejo y toma de decisiones, tienes dos socios el porcentaje de las acciones

sera equivalente al monto de inversion de cada uno de ellos.
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2.2.3 Misioén, Vision y Objetivos

Mision.-

Somos un Centro basado en el Hapkido que satisface la necesidad de un
constante desarrollo personal y fisico con una buena guia nutricional, con
atencion personalizada, en un lugar donde nuestros clientes pueden tener una
experiencia unica mediante diferentes servicios al momento de realizar

actividad fisica.

Vision.-

Ser el Centro de Desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido mas
conocido en el mercado de Cumbaya con ventas mayores y que optimicé la

capacidad instalada, en un lapso de 5 ainos.

Objetivo.-

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

personal y fisico basado en el Hapkido, en 5 afnos.

Objetivos Especificos.-

e Vender el 85% de la capacidad instalada desarrollando un plan de
marketing.

e Crear valor agregado a cada servicio.

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

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

El centro estara ubicado en Cumbaya a 5 minutos del Centro Comercial cuatro
esquinas, donde se ayudara a desarrollar la personalidad y el estado fisico de
los clientes, ofreciendo gran variedad de servicios en un mismo lugar, para lo
cual se contara con un Dojo amplio, area de bafos, turco , duchas, recepcion,
oficina administrativa y de asesoria personal, camerinos, parqueaderos, dos
salas para Pilates y la otra con piso flotante para diferentes actividades, una

cafeteria light a campo abierto.

El Centro de Desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido seria el primero
en el Ecuador en conformarse en un espacio adecuado y amplio apartado del
ruido de la ciudad y su contaminacion. Su ubicacion e infraestructura esta
realizada para el desarrollo tanto personal y fisico de los clientes en el mundo

del deporte y la salud con un enfoque marcial.

El Hapkido es:

“El Hapkido (& 2| % en Hangul) es un método de defensa personal de origen
coreano que utiliza: proyecciones, llaves, barridos, patadas, presiones y
pinzamientos sobre nervios y musculos, 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 util para los/as practicantes de otras

disciplinas marciales.

Debido a sus caracteristicas, su practica incrementa la rapidez de reflejos y la

coordinacion psicomotriz.
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Una vision 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 manipulacidon de articulaciones y proyecciones.
El manejo de armas: palo corto, palo largo, cuerda o cinturdn, cuchillo y bastén.

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

2.4Estrategia de ingreso al mercado y crecimiento

POTENCIAL DE DIVERSIFICACION

e 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 fisico como mental crear evento deportivos diferenciados como

Vikingos o Warriors.

e Al ser un centro de Desarrollo Personal y Fisico basado en el Hapkido
dar capacitacién en defensa personal, militar, a empresas de seguridad y

a personas civiles
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POTENCIAL DE CRECIMIENTO

e EL potencial de este centro de desarrollo personal y fisico basado en el
Hapkido esta en la diferenciacion y gestion del servicio y en la

recomendacion boca a boca del servicio prestado por la empresa.

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

”

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

los posibles compradores.

¢ |dentificacion e investigacion de nuevos nichos de mercado para abrir

nuevos centros en la ciudad de Quito.

2.5Analisis FODA

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

Fortalezas

Se cuenta con grandes areas verdes y espacios para la relajacidn demandados par los clientes, para su mejor confort

Secobraa los clientes antes de prestar el senvicio hasta el 5 de cada mes, esto genera fljo de dinero alnegocio.

El cantro cuenta con tecnologia de punta en maquinaria para ejercicios [ misma que &5 importa desde EE.UU tantola Reformer y el TRX,
Se offece senacios de mini cafeteria ight alaire [ibre con productos variados.

Se realiza un sequimiento frimestral @ cada cliente en s avance fisicoy se e realiza una asesora nutricional adecuada.

Flexibilidad y disposician al cambio por parte del personal técnico, para adquiri nuevos conocimientos y procesos para offecer un mejor Senvicio.
Las responsabil dades de los empleados con el Centro estén claramente definidas y por escrito.

Buen ambiente de frabajo entre los empleados se maneja valores en especial i puntuaidad y honestidad.

(anstante capacitacion al empleado en Pllates y TRX.

Existe I capacidad de adaptacion para crear productos ajustados a las necesidades del mercado.

Ubicacion Geoqréfica del Cento.
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Tabla 11.Analis de las oportunidad, amenzas , debilidades y fortalezas de Ce
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Dehilidades

ES necesan realzar un et franciamenty.

Los mecanismos de fusidnno son expltados adecuadamente.

N0 S centa con n sevico de ransparte para el cento de cesamolo persorel y fsico
N0 5 posee Una marca conocica.

No s diseado poficas para a evalacn al desempedo y desarrold para el persorl.
N0 s centa con iscig en as nsaiaciones del Cento

N0 s posee experencia en el mercado

— CF I e Ced P

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

Centro.

Oportunidades

No existen bameras arancefarias en la importacion de [as maquinas.

Crecimiento proporcional del PIB, por tanto existe n desarrollo econdmico.

Existe fuente de financiamiento mediante l2 Corporacion Nacional Financiera para micro empresarios con tasas del 8.5% de inferés.
La estabilidad Poltica y econémica en el pais permite planificar de mejor manera los presupuestos del Centro.

Aumento de la demanda de servicios relacionados con el cuidado del Cuerpo y el estado fisico.

Inflacidn mensualy anual es estable con tendencia del 4% al 5% anuaimente.

Existen posihilidad para realizar alianzas estratégicas con entidades Deportivas del sector,

Altos indices de Sobrepeso en el Ecuador

La competencia existente brinda l2 oporunidad de mejorar confinuamente en el senicio al cliente y &l valor agregado en los semvcios.
10|Bameras de entrada aftas para futuros compefidores .

11]Nueva tendencia al cuidado del cuetpo fisico en el Ecuador

12|EIPIB del Sector de Otros Senicios ha aumentada con una Tasa de Cracimiento anual de 3 12% anualmente

OO =] O O P G RO

(=1

Amenazas

L.os compradores mantienen el poder de negociacion al exstir un alto nivel de susttitos y compefidores en el mercado.
Desconacimiento de los beneficios que posee practicar Hapkido el Socledad ecuatoriana.

Alta competencia en Cumbayd donde 9ocales que brindar sendcios susttitos o similares aldel Centro.

Gran variedad de susttutos en maquinanas para hacer eiercicho.

L0 cientes no son fieles alas marcas, por cufura

€ e e O

—

Existe ciclo de estacionalidad del negocio en determinadas fachas que son uioy Agosto, a causa de salida de os colegios a vacaciones y viajan.

Nota: Las Tablas fueron realizadas en base a la informacidon obtenida en
Pest, en el analisis de las 5 fuerzas de Porter.

el



Tabla 12. Matrices impacto de aspectos estratégicos jerarquizados.
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IMPACTO
Nro. FORTALEZAS
ALTO | MEDIO | BAJO
1 Se cuenta con grandes areas verdes y espacios para la relajacién demandados X
por los clientes, para su mejor confort.
2 Se cobra a los clientes antes de prestar el servicio hasta el 5 de cada mes, esto X
genera flujo de dinero al negocio.
3 El centro cuenta con tecnologia de punta en maquinaria para ejercicios la misma X
que es importa desde EE.UU, tanto la Reformer y el TRX.
4 |Se ofrece servicios de mini cafeteria light al aire libre con productos variados. X
5 Se realiza un seguimiento trimestral a cada cliente en su avance fisico y se le X
realiza una asesoria nutricional adecuada.
6 Flexibilidad y disposicion al cambio por parte del personal técnico, para adquirir X
nuevos conocimientos y procesos para ofrecer un mejor servicio.
7 Las responsabilidades de los empleados con el Centro estan claramente X
definidas y por escrito.
Buen ambiente de trabajo entre los empleados se maneja valores en especial la
8 . ; X
puntualidad y honestidad.
9 |Constante capacitacion al empleado en Pilates y TRX. X
10 Existe la capacidad de adaptacion para crear productos ajustados a las X
necesidades del mercado.
11 |Ubicacidn Geogréfica del Cenfro. X
IMPACTO
Nro. OPORTUNIDADES
ALTO | MEDIO | BAJO
2 | Crecimiento proporcional del PIB, por tanto existe un desarrollo econdmico. X
3 Existe fuente de financiamiento mediante la Corporacion Nacional Financiera para X
micro empresarios con tasas del 8.5% de interés.
1 La estabilidad Politica y econdmica en el pais permite planificar de mejor manera X
los presupuestos del Centro.
5 Aumento de la demanda de servicios relacionados con el cuidado del Cuerpo y el X
estado fisico.
6 |Inflacion mensual y anual es estable con tendencia del 4% al 5% anualmente. X
7 Existen posibilidad para realizar alianzas estratégicas con entidades Deportivas X
del sector.
8 |Altos indices de Sobrepeso en el Ecuador X
9 La competencia existente brinda la oportunidad de mejorar continuamente en el X
servicio al cliente y el valor agregado en los servicios.
10 |Barreras de entrada altas para futuros competidores . X
11 |Nueva tendencia al cuidado del cuerpo fisico en el Ecuador X
EI PIB del Sector de Otros Servicios ha aumentado con una Tasa de Crecimiento
12 o X
anual de 3,12% anualmente




Tabla 12. Matrices impacto de aspectos estratégicos jerarquizados.
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IMPACTO
Nro. DEBILIDADES
ALTO | MEDIO | BAJO

1 |Es necesario realizar un fuerte financiamiento. X
2 |Los mecanismos de difusion no son explotados adecuadamente. X
3 No se cuenta con un servicio de transporte para el centro de desarrollo personal y X

fisico.
4 |No se posee una marca conocida. X
5 No se ha disefiado politicas para la evaluacion al desempefio y desarrolld para el X

personal.
6 |No se cuenta con piscina en las instalaciones del Centro X
7 |No se posee experiencia en el mercado X

IMPACTO
Nro. AMENAZAS
ALTO | MEDIO | BAJO

1 Existe ciclo de estacionalidad del negocio en determinadas fechas que son julio y X

Agosto, a causa de salida de los colegios a vacaciones y viajan.
9 Los compradores mantienen el poder de negociacidn, al existir un alto nivel de X

sustitutos y competidores en el mercado.
3 Desconocimiento de los beneficios que posee practicar Hapkido en la sociedad X

ecuatoriana.
4 Alta competencia en Cumbayd, donde 9 locales que brindar servicios sustitutos o X

similares al del Centro.
5 |Gran variedad de sustitutos en maquinarias para hacer ejercicio. X
6 |Los clientes no sonfieles a las marcas, por cultura. X

Nota: Se ha tomado en cuenta el impacto que tiene cada variable para el
Centro, las de bajo impacto se tomaran en cuenta en el analisis FODA que
realice el Centro.



Tabla 13.Matriz de areas ofensivas de iniciativa estratégica "FO"
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FORTALEZAS
Se cuenta con grandes dreas verdes y espacios para la relajacion 5 1 5 3 y 5 | 20
demandados por los clientes, para su mejor confort.
Se ofrece servicios de mini cafeteria light al aire libre con productos
i 5 1 5 1 5 1 |18
variados.
Se realiza un seguimiento frimestral a cada cliente en su avance fisico y 5 5 y 5 1 |18
y se le realiza una asesoria nutricional adecuada.
Existe la capacidad de adaptacion para crear productos ajustados a
i 1 1 3 3 1 5 [ 14
las necesidades del mercado.
Ubicacién Geografica del Centro. 1 5 5 5 5 1 |22
Constante capacitacion al empleado en Pilates y TRX. 1 1 1 1 1 3 8
El centro cuenta con tecnologia de punta en maquinaria para ejercicios 5 5 3 3 5 5 | 26
la misma que es importa desde EE.UU, tanto la Reformer y el TRX.
19 19 27 17 23 | 21 |126

Nota: Se realizo una calificacion siendo 5 alta, 3 media y 1 baja, a las variables
con mayor valor numérico se las tomo en cuenta para el crucé y su respectivo

analisis.

Tabla 14.Cruce de las fortalezas con oportunidades

productos ajustados a las necesidades del mercado.

1 Aumenta la demanda de servicios relacionados con el cuidado del cuerpo y el estado fisico,existe la capacidad para crear

enmaquinaria para ejercicios.

9 La estabilidad permite planificar de mejor manera los presupuestos del centro , el centro contara con tecnologia de punta

3 |Attos indices de sobrepeso en el ecuador, se ofrece servicios de comida light.

4 |Altos indices de sobrepeso en el ecuador, se realizara seguimiento fimestral en asesoria nufricional.

5 |Barreras de entrada altas para la industria, contamaos con grandes dreas verdes y espacios para la relajacia.

Nota: Se cruzé 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 mas clientes.

La estabilidad del Pais permite realizar una planificacion mas 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 areas defensivas de iniciativa estratégica "DA"
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DEBILIDADES
Es necesario realizar un fuerte financiamiento. 5 3 3 3 3 17
No se posee una marca conocida. 5 5 1 3 3 17
No se cuenta con piscina en las instalaciones del Centro 1 5 3 3 6 17
No se posee experiencia en el mercado 5 5 0 5 5 20
No se cuenta con un servicio de transporte para el centro de desarrollo 5 3 , 3 5 17
personal y fisico.
TOTAL 21 21 8 17 21 88

Nota: Se realiz6 una calificacion siendo 5 alta, 3 media y 1 baja, a las variables
con mayor valor numérico se las tomo6 en cuenta para el crucé y su respectivo
analisis.
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Tabla 16.Cruce de las debilidades y amenazas

Meses de Julio y Agosto son pocos rentables | en los meses de julio y agosto los estudiantes
salen a vacaciones y viajan.

Mo es una marca conocida, alta competencia en la industria

Mo se cuenta con piscina en las instalaciones del Centro, los compradores mantienen el poder
de negociacian

Es necesario realizar un fuerte financiamiento con la identidad publica BNF con un 8.5% de
interes, existe estancionalidad los meses de julio y agosto los estudiantes salen a vacaciones y
viajan a la playa.

5

Mo se cuenta con un servicio de transporte, los compradores mantienen el poder de
negaociacian

Nota: Se cruzo las variables con mayor valor.

Conclusiones:

Implementar nuevos servicios en temporadas bajas en los meses de
Julio y agosto

Buscar canales eficientes de comunicacion

Verificar la viabilidad de prestar servicio de transporte a los clientes.
Buscar la captacion y fidelizacion de clientes mediante un eficiente plan

de Marketing.
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Tabla 17.Matriz de areas de respuesta estratégica "FA"
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FORTALEZAS
Se cuenta con grandes areas verdes y espacios para la relajacion 3 5 1 5 5 19
demandados por los clientes, para su mejor confort.
Se ofrece servicios de mini cafeteria light al aire libre con productos
i 1 3 3 5 5 17
variados.
Se realiza un seguimiento trimestral a cada cliente en su avance fisico 1 5 3 3 5 17
y se le realiza una asesoria nutricional adecuada.
Existe la capacidad de adaptacién para crear productos ajustados a
- 5 3 5 5 3 21
las necesidades del mercado.
Ubicacién Geografica del Centro. 3 3 3 5 3 17
Constante capacitacion al empleado en Pilates y TRX. 1 3 3 3 3 13
El centro cuenta con tecnologia de punta en maquinaria para ejercicios 1 3 5 3 3 15
la misma que es importa desde EE.UU, tanto la Reformer y el TRX.
TOTAL 15 25 23 | 29 27 119

Nota: Se realiz6é una calificacion siendo 5 alta, 3 media y 1 baja, a las variables
con mayor valor numérico se las tomé en cuenta para el cruceé y su respectivo
analisis.

Tabla 18 Cruce de fortalezas y amenazas

Se cuenta con grandes areas verdes y espacios para la relajacion, Alta competencia en la
industria

2 |Se ofrece servicio de comida light, Alta competencia en la industria

Existe la capacidad para crear productos ajustados a las necesidades del mercado, Los

3 : R
compradores mantienen el poder de negociacion

a Se realiza un seguimiento trimestral en asesoria nutricional, los clientes no son fieles a las
marcas par cultura

5 Constante capacitacion al empleado mediante la cerificacion Internacional de Pilates y TR

Se Realiza una vez por afio en el Ecuador, los clientes no son fieles a las marcas por cultura.

Nota: Se cruzé las variables con mayor valor.

Conclusiones:

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

tal manera ser mas competitivos en la industria.

e Buscar alternativas para fidelizar a de los clientes del Centro

e Implementar estrategias para lograr la fidelizacion de los clientes,

mediante el personal altamente capacitado y reconocido en la industria.

Tabla 19 Matriz de areas de mejoramiento estratégico "DO"
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DEBILIDADES
Es necesario realizar un fuerte financiamiento. 1 5 1 3 1 5 |18
No se posee una marca conocida. 3 £ 7 5 z 1 24
No se cuenta con piscina en las instalaciones del Centro 3 3 3 3 3 3 |24
No se posee experiencia en el mercado 5 3 3 5 3 5 | 24
No se cuenta con un servicio de transporte para el centro de desarrollo 5 3 5 5 3 3 |24
personal y fisico.
TOTAL 17 19 17 25 13 17 |14

Nota: Se realiz6é una calificacion siendo 5 alta, 3 media y 1 baja, a las variables
con mayor valor numérico se las tomé en cuenta para el cruceé y su respectivo
analisis.

Tabla 20 Cruce de debilidades y oportunidades

Alto financiamiento mediante un microcrédito para la creacidn del Centro | la estabilidad
permite planificar de mejor manera los presupuestos del centro

Existen importantes potencialidades de realizar alianzas estratégicas con entidades
Deportivas del Sector, No somos una marca conocida,

No se cuenta con piscina en las instalaciones del Centro, las cooperativas de ahorro y crédito
han dado mayor importancia a los microempresarios y con esto han impulsado la produccidn
en el pais

4

No se cuenta con un servicio de transporte, las cooperativas de ahorro y crédito han dado
mayor importancia a los microempresarios y con esto han impulsado la produccidn en el pais

Nota: Se cruzo las variables con mayor valor.
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Aprovechar la estabilidad del pais 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 construccion 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 sintesis Estratégica

MATRIZ DE SINTESIS ESTRATEGICA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

GENMECEAAT0TM

Aprovechar la capacidad para crear productos ajustados a las
necesidades del mercado para captar mas clientes.

La estabilidad del Pais permite realizar una planificacion mas
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.

Maximizar el espacio disponible para crear ventajas
competitivas

Buscar servicios complementarios para mejorar la cadena de
valor, de tal manera ser mas competitivos en la industria

Buscar alternativas para fidelizar a de los clientes del Centro
Implementar estrategias para lograr la fidelizacion de los

clientes, mediante el personal atamente capacitado y
reconocido en la industria.

MO0 -rr—-—0DODmO

Aprovechar la estabilidad del pais 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 construccion de una piscina en
las instalaciones del Centro

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

Implementar nuevos servicios en temporadas bajas en los
meses de Julio y agosto

Buscar canales eficientes de comunicacion

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

Buscar la captacién y fidelizacidn de clientes mediante un
eficiente plan de Marketing.

Nota

: Desarrollo de las ideas, y sintesis de las mismas.
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PRE - OBJETIVOS
SMART
FACTOR TIEMPO DE
No. EJE FACTOR ESPECIFICO MEDIBLE ASIGNABLE | RECURSOS EJECUCION
DESARROLLO Nivel de Tecnoldgicos Capacitar y actualizar los conocimientos de los
1 HUMANO Y | Capacitar a los empleados anrendizaie Gerencia General| Financieros 3meses |empleados en servicio al clientes, TRX y Pilates en el
TECNOLOGICO P ! Humanos transcurso de una vez por afio.
Aprovechar la capacidad . - "
Nro. de servicios Tecnologicos Desarrollar en el transcurso del préximo afio, un
del Centro para creary Gerente - . . . . "
2 y adaptaciones Financieros 1 afio sistema de monitoreo de satisfaccion y de
desarrollar nuevos o Comercial . e L. . .
nuevas al afio. Humanos identificacion de necesidades de los clientes.
senvicios
Ap_rovechar ¢ espacio No. Tecnoldgicos Incrementar en los proximos § afios, el numero de
fisico del Centro para . . . -
3 crear ventaias Construcciones |Gerencia General| Financieros 5 afios servicios complementarios con el afin de ser mas
y al afio Humanos competitivos en la industria.
competitivas.
Crear fidelizacian de los |indices de salida Gerente Te.c”mug‘ws Desarrollar en el transcurso de 4 meses , un modelo
4 | CLIENTES " Financieros 4 meses s X
clientes al Centro de clientes. Comercial de fidelizacion de clientes.
Humanos
T 5 Disefiar un plan estratégico y operativo realizar
) ecnologicos . - . .
alianzas estratégicas de manera que permita mejorar|
5 CLIENTES Reahza[ahanza N. de ahfmzas al Gerente Financieros 1 afo 5 ¢ g | q p. mita n j
estratégicas afio Comercial Humanos el posicionamiento, la imagen y participacion del
Centro en el transcurso del préximo afio.
Vonit | tos d (Deuda.t1- TEC”U‘UQ‘CUS Desarrollar un sistema de monitoreo en el transcurso|
7 | FINANCIERA | M'P0OrEdr0S montos de deuda.t0)/(Deud |Gerencia General INANCIE0S 1 afio del 2013, que permita evaluar constantemente el pago|
deuda del centro Humanos . i
atl) de |a deuda adquirida para |a construccion del Centro.
Monitorear los montos Tecnoldgicos
[ indice d F Desarrollar un plan financiero para la construccion de
8 | FINANCIERA NEcesarios para 2 OCEE | erencia General| oo 3 afio - P L P
construccion de nuevos | endeudamiento Humanos la piscina y otros servicios.
SENVicios

Nota: Utilizacién de la herramienta SMART para asignar tiempo, recursos vy el
factor medible de cada objetivo planteado.
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CAPITULO Il

3 INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

La tendencia actual hacia el deporte, fomentada por el interés en la salud y en
el aspecto fisico, 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 pais, ya que las familias ecuatorianas al
igual que mucho de otros paises, estan cada vez mas involucradas en la

cultura del cuidado personal y la buena apariencia fisica.

Esta investigacion de mercados da a conocer si los servicios tendran
aceptacion en la poblacion de Cumbaya y determinara si el Centro de
desarrollo personal y fisico, basado en el Hapkido, es un proyecto viable o no,
a través de la informacion recopilada y a que segmentos de la poblacién se va

a dirigir el producto.

Problema de investigacion.-

;. Se tiene un producto atractivo?, ;Cual es el precio que el cliente esta
dispuesto a pagar por los servicios?, ¢ Qué servicios son mas demandados por
los segmentos?, ¢ En qué horarios se deberian abrir y a qué hora del dia?

Problema de gerencia.-

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

el centro de desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido.
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Objetivos de investigacion.-

Establecer la aceptacién que tendra el mercado, del Centro de Desarrollo

personal y fisico basado en el Hapkido.

Objetivos especificos.-

e Determinar el segmento para cada servicio.

¢ Definir cudles son las principales necesidades de los segmentos

e Determinar la competencia y sustitutos del Centro de Desarrollo
personal y fisico basado en el Hapkido.

e Establecer mejores condiciones de ventas.

e Determinar servicios complementarios.

Segmentacion:

e Geografica
Cumbaya esta habitada por 31.463 personas, donde 15.248 son hombres y
16.215 son mujeres (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos ,2013a).

e Demografica
El segmento objetivo esta en el rango de 15 ainos de 49 anos de edad que son

17.099 personas.

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

De15a|De20a|De25a|De30a|De35a|Ded40a|De45a| Total de

19 anos | 24 afnos | 29 afos | 34 afios | 39 afos | 44 afos | 49 afos | personas

2.680 2.542 2.502 2.370 2.570 2.254 2.181 17.099

Nota: Los datos de la tabla son obtenidos del Instituto Nacional de Estac
Censos. (2013 b).
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El tamafio del universo de investigacion es de 17.099 persona que viven en

Cumbaya y hacia quienes se orientan el proyecto.

e Sicografica

Personas que busquen un desarrollo personal, fisico ayudado de una nutricion
guiada y una atencion personalizada en un lugar amplio con areas verdes fuera

del mundo cotidiano.

e Conductual

Personas que realicen dos a mas veces a la semana actividad fisica con un
intervalo de duracion de 1 a dos horas, de un estrato social medio y medio alto

y que vivan en Cumbaya.

¢ Fuentes de Investigacion:
a) Primarias: Como fuentes primarias se utilizaran las siguientes
herramientas:
o Entrevistas a Expertos: Se realizara entrevistas a
Instructores, duefios de centros de desarrollo personal en

Cumbaya.

e Focus Group: Personas entre 15 a 49 afios de edad que
vivan en Cumbaya.

e Encuestas: Se realizara 376 encuestas al azar en Cumbaya.



38

Tabla 24.Formula del numero de encuestas a realizar para la investigacion de
mercados.

E=0,05 N=17.099 personas
p=05 q=05

_ [za,.-"Z'sz'.’pq
NE+(za/2)°pq

(1.96)% 17099(0.5)(0.5)
17099(0.05)%+(1.96)2(0.5)(0.5)

3.8416 (17099)(0.25)
(17099)(0.0025)+3.8416 (0.25)

_184Z21.88
T 43,7079
n =37571881
n = 376 Encuestas

(Galindo, 2010, pp. 386)

Nota: Se obtuvo la formula de tamano de la muestra del libro de Estadistica
Métodos y Aplicaciones 2da. Edicion de Edwin Galindo.

e Observacion: Se visitara a todos los establecimientos que

presten servicios sustitutos o similares.

b) Secundarias: Como fuentes secundarias se utilizaran las siguientes

herramientas:

e Paginas web



Tabla 26. Las necesidades de Informacion de la investigacion.

. Tipo de . .| Elaboracion de | Fuentes de
Variable . | Categoria | Metodologia . -
Investigacion la metodologia | Informacién

,, Cudl es el segmento para cada servicio . _ i o
gue s ofrece‘?g P exploratoria cualitativa clientes Focus Group primarias

;La ubicacidn geografica es una . _ i o
gebmdad’F geog exploratoria cualitativa clientes Focus Group primarias

Focus group | ; Qué cambios en las instalaciones . o ' _
group %s?cas se debe hacer? exploratoria | cualitativa clientes Focus Group primarias
¢,50n atractivo los servicios ? exploratoria cualitativa clientes Focus Group primarias

;,Qué servicios extras se debo . o ' _
fﬁ?plementar’F exploratoria | cualitativa clientes Focus Group primarias

Competencia

¢, Cudl es la competencia percibida? exploratoria | cualitativa clientes Focus Group primarias
¢ Porqué son la competencia? exploratoria | cualitativa clientes Focus Group primarias

¢,Se posee un servicio diferenciado . _ i o
comparado a la compelencia? exploratoria cualitativa clientes Focus Group primarias

¢,Cuales son los beneficios que perciben . _ i o
de la competencia? exploratoria | cualitativa clientes Focus Group primarias

Client Sustitutos

lentes ¢, Cuales son los sustitutos percibidos? exploratoria | cualitativa clientes Focus Group primarias
¢ Porqué son los sustitutos? exploratoria | cualitativa clientes Focus Group primarias

¢,Cuales son los beneficios que perciben . - i o
de los susfififos? exploratoria | cualitativa clientes Focus Group primarias

Servicio

¢ Precio que estdn dispuestos a pagar ? exploratoria | cuantitativa clientes encuesta primarias
¢Intencidn de compra? exploratoria | cuantitativa clientes encuesta primarias
¢ Nivel de importancia? exploratoria_ | cuantitativa clientes encuesta primarias
¢ Nivel de afractivo? exploratoria_ | cuantitativa clientes encuesta primarias
¢, Cuales son los proveedores? exploratoria | cualitativa web navegacion secundaria
¢, Porgue son los proveedores? exploratoria | cuantitativa web navegacion secundaria
Proveedores ¢, Donde estén? exploratoria cualitativa web navegacion secundaria
¢,Qué precios me ofrecen? exploratoria__ | cuantitativa web navegacion secundaria
¢,Qué formas de pago me ofrecen? exploratoria | cuantitativa web navegacion secundaria
¢,Qué beneficios me pueden dar? exploratoria | cualitativa web navegacion secundaria
¢,Donde estén ? exploratoria cualitativa clientes Focus Group secundaria
¢ Necesita de un bien complementario? exploratoria cualitativa sustitutos observacion secundaria
¢, Qué necesidades satisface? exploratoria_ | cualitativa sustitutos observacion secundaria
¢,Qué beneficios ofrece ? exploratoria | cualitativa sustifutos observacion secundaria
Sustitutos |/ Precio que cobran? exploratoria_ | cuantitativa sustitutos observacion secundaria
¢, Percepcion precio beneficio? exploratoria cualitativa clientes encuesta primarias
¢, Qué pariicipacion en el mercado tienen? | exploratoria | cualitativa clientes encuesta primarias
¢,Qué fortalezas tienen? exploratoria | cualitativa sustitutos observacion secundaria
¢,Qué Debilidades tienen? exploratoria cualitativa sustifutos observacion secundaria
¢,Donde estén ? exploratoria cualitativa clientes Focus Group primarias
¢,Precio que cobran? exploratoria | cuantitativa | competencia observacion secundaria
¢,Qué beneficios ofrece ? exploratoria | cualifativa | competencia observacion secundaria
Competencia ¢ Percepcion precio beneficio? exploratoria cualitativa clientes encuesta primarias
¢, Qué parficipacidn en el mercado tienen? | exploratoria cualitativa web navegacion secundaria
¢ Qué fortalezas tienen? exploratoria | cualitativa | competencia abservacion secundaria
;,Qué Debilidades fienen? exploratoria | cualitativa | competencia observacion secundaria
¢,Senvicios que ofrecen? exploratoria | cualitativa | competencia observacion secundaria

Nota: Toda esta tabla de necesidad de informacién se
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respondera con la
investigacion de campo, entrevistas con expertos y el focus group.



Introduccién

Encuesta

40

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

Titulacién sobre El Centro de Desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido.

Gracias.

1. ¢Actualmente realiza actividad o preparacion fisica?

1) Sl ] 2)NO|:|

2. ¢Qué tipo de actividad realiza?

3. ¢Qué tan importante es para usted es realizar actividad fisica?

1.

o b~ 0N

Muy importante (|
Bastante importante [J
Algo importante (I
Poco importante (|

Nada importante (.

4. ¢Dénde realizar actividad o preparacion fisica normalmente?

1.
2.
3.
4.

En parques (|
En su casa O
En un lugar especializado O
Otros

5. ¢Cada cuanto realiza actividad o preparacion fisica a la semana?

1.
2.
3.

De 1 a 2 veces por semana []
De 2 a 4 veces por semana []

De 4 a 6 veces por semana []

6. ¢En qué momento del dia prefiere realizar actividad fisica?

1.
2.

La mafianade 5ama9am []
Medio diade 9ama12pm [
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3. Tarde de 3 pm a 6pm O
4. Noche de 6 pm a 9 pm =
7. ¢Le gustaria que se abra un Centro de Desarrollo personal y fisico

basado en el Hapkido cerca a su domicilio?

1S O 2)NO [
8. ¢Cual de estos servicios seria de su interés?
1. Clases de Hapkido [
2. Pilates Fitness (I
3. TRX O
4. Samurai Fitness O

9. ¢Qué precio esta dispuesto a pagar por 16 horas al mes?

1. 50 a 55 Doélares O
2. 55a 60 Ddlares |
3. 60 a 65 Dolares O

10.¢Qué métodos de pagos usted usaria al momento de comprar

nuestros servicios?

1. Efectivo
2. Cheques

oo

3. Tarjeta de crédito

11.Qué servicios adicionales desearia que tenga un Centro de

Desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido?

Tabla 27.Tablas de Contingencia y figura 6 del porcentaje que realizan actividad
fisica en Cumbaya.



42

Casos
Realiza No Realiza Total
N. |Porcentaje| M. |Porcentaje| N. Porcentaje
Realiza — Voug | 5ages | 1356 | 362% | 376 | 100.0%
actividad fisica

Nota: De 376 encuestas realizadas en Cumbaya 63,8% realizan una actividad

fisica y el 36,2% respondieron negativamente en la pregunta.

m No

m Realiza

Realiza

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

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

Cumbaya.
Tipo de actividad que realiza
Realiza actividad Fitbol | Tenis |Pilates | Caminar | Trote | Pesas | Nadar | Bicicleta | Box MM.ES Crossfit fotal
fisica arciales
50 | 3|13 68 35 8 6 27 3 19 8 240
% denfro de
realiza actividad [208%) 1% [54% | 28,3% | 146% | 33% | 25% [ 103% | 13% | 79% | 33% [1000%
fisica

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

bicicleta.
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Figura 7: Grafica en barras por tipo de actividad fisica.
Tabla 29.Importancia al momento de realizar actividad fisica.
Importancia de realizar actividad
Muy Bastante Algo Poco Total
importante | importante | importante | importante
) » Recuento 162 72 5 1 240
Realiza actividad %d p ;
fisica % dentro de Realiza | "7 5006 | 30,00% | 2,08% 042%  [100,00%
actividad fisica

Nota: Se observa que es realmente importante realizar actividad fisica para la

poblacién de Cumbaya

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

en Cumbaya.
Donde realiza la activada
Total
Parques [ Ensucasa Lu_ggr Colegio
especializado
Realiza actividad — Rec:ento : 130 19 81 10 240
fisica fodenuode Realiza | ) 5o, 7,9% 33,8% 42% | 100,0%
actividad fisica

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, Mdnica.



®m Parques

® En su casa

Lugar

especializado

m Colegio

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

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

realizan actividad fisica.

Cada cuanto realiza la actividad
De1aZz DeZ2ad Dedat
VECES por | veces por Veces por
semana semana semana Total
Realiza actividad
fisica Recuento 99 101 40 240
% dentro de Realiza actividad
fizica 41 384 A2 1% 16, 7% 100,0%:

Nota: Se puede observar la tendencia para realizar una actividad fisica es de 1

a 4 veces por semana en la poblacion de Cumbaya.

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

actividad fisica.

En qué momento del dia se realiza la actividad

JLa manana| Medio dia Tarde de 3 MNoche de| 1,ig
deSama | de9ama m a6 om Gpmag
9am 12 pm P P pm
Realiza actividad
fisica Recuento 136 30 17 57 240
%% dentro de Realiza actividad
fisica 56, 7% 12,5% T.15% 23 8% | 100,0%

Nota: Los horarios de atencion que se deben tomar en cuenta por la mayor

afluencia de personas son:de 5ama 12 pmyde 6 pma 9 pm.
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Tabla 33.Tabla de contingencia y figura 9 de los servicios mas interesantes del

Centro.
Que senicio es de interés
Clases de | Pilates TR Samurai| Total
Hapkido Fitness Fitness
Recuento a0 k] H g 187
% dentro de Le gustaria
s que se abra un Centro de
Le gustaria que se Desarrallo personal y 48,1% 31,0% 16,6% 43% | 100,0%
abra un Centro de fisico basado en el
Desarrallo Hapkido
personal y fisico Recuento 18 23 14 0 53
basadn.en el % dentro de Le gustaria
Hapkido Ho que se abra un Centro de
Desarrallo personal y 30,2% 43 4% 26 4% 0,0% | 100,0%
fisico basado en el
Hapkido
Recuento 106 81 45 8 240
% dentro de Le gustaria
que se abra un Centro de
TOtal Desarrollo persanal y 100,0%
fisico basado en el
Hapkido

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

Clases de

Pilates
Fitness

Samurai
Fitness

TRX

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

el servicio.

Precio que esta dispuesto a
pagar por 16 horas al mes
Total
S50a 55 | 55a60 60 a 65
dalares | ddlares ddlares
Realiza actividad fisica | Recuento 204 35 1 240
P - —
¥o dentro defli?tszieca;za actividad 85.0% 14 6% 0.42% | 100.0%

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

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

servicio.

Método de pago
i Total
Efectivo Cheque Ta”?t? de
credito
Realiza actividad fisica | Recuenta 114 G G2 240
% dentro de Realiza actividad fisica 47 5% 26,7% 25 8% 100,0%

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.

Qué servicios adicionales desearia
.| Cafeferia |Espacios| Gimnasio : Total
Spa | Piscina Light | Amplios | de pesas Guarderia | Transporte
Realiza actividad fisica | Recuento [ 22 56 50 35 29 7 240
- . —
/"de”mdeﬁiief;'zaadw'dad 02% | 233% | 208% | 146% | 121% | 29% | 17.1% |100,0%

Nota: Los servicios que se deben implementar o desarrollar son: cafeteria light,

piscina, poseer espacios amplios y transporte.
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Figura 10: Grafico en barras de servicios adicionales.

Conclusiones de la investigacion 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 afios de edad porque al
ser una arte marcial no fue atractivo para personas mayores a 49 afios, esto se
debe principalmente por su preferencia a actividades mucho mas suaves y
cotidianas.

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

y el cuidado personal.

Los sustitutos identificados en la investigacion realizada son: el parque

(Chaquinan de Cumbaya) y las diferentes canchas de futbol.

Los horarios de atencion 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 aceptacion en el target son: Clases de Hapkido,
Pilates y TRX, por los cuales se podra cobrar entre 50 a 55 ddélares por las 16

horas al mes.



48

Se llegd a la conclusion 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

Raul Garcia
¢ Instructor de Hapkido Terapéutico durante mas de 28 afios.
e Su dojo esta ubicado en la América y Vera Cruz.

e Escuela Equinoccio

Preguntas realizadas en la entrevista:

e ;Donde esta ubicado?

e ;Cuales son los beneficios que otorga practicar hapkido?

e ;Cuales son los fundamentos del Hapkido?

e ;Qué es Hapkido?

e ;Cuantos cinturones tiene el Hapkido?

e ;Qué tipos de armas entrenan?

e ,Es posible utilizar los fundamentos del Hapkido en otras actividades?
e ;Qué implementos son necesarios para dar una clase de Hapkido?

e ;Cual es el precio por las clases de Hapkido?

Conclusiones:

Estan 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
meditacion 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 dblares mensuales con una inscripcidén unica

de 30 dolares.

Janko Mesec
e |nstructor de Artes Marciales Mixtas durante mas de 20 anos.
e Esta ubicado en Cumbaya en el sector de San Francisco.

e Centro Eskape

Preguntas realizadas en la entrevista:

e ;Donde esta ubicado?

e ;Qué servicios ofrece y que precios tiene?

o ;Tiene servicios complementarios?

e ;Cuales cree usted que son sus ventajas y debilidades?

e ;Cual es la situacién actual del mercado?

e ;Qué edad recomienda usted para realizar las distintas actividades
fisicas?

e ;Cuales son los beneficios fisicos que gana un cliente practicando cada
uno de estos servicios?

e ;Qué materiales son necesarios para brindar un servicio de calidad en
las diferentes actividades?

e ;Existe una alta rotacion de clientes en este mercado y porque?

e ;Riesgo que estan expuestos los clientes al momento de realizar estas
actividades?

e ;Cual es el salario que debe ganar un instructor por hora?

e En qué horarios existe mayor afluencia de personas?

¢ ;Qué formas de pago ofrece a los clientes?

e ;Cuales son los proveedores y donde estan ubicados para los diferentes
servicios?

e , Existen dificultades para la importacién de los implementos para cada

servicio?
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Conclusiones:

El Centro estd ubicado en Cumbaya por el sector de la Universidad San
Francisco, tiene los servicios de clases de Hapkido, Crossfit y Pilates tiene un
precio de 35 dolares mensuales mas una mensualidad de 15 ddlares 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 deberia por el cambio de las vacaciones a
quimestres. Existe una gran rotacion de clientes en clases de Hapkido por el
largo periodo de tiempo necesario para alcanzar el cinturon Negro, este
deporte los riesgos de lesion son altos, por los cual todos los servicios es
recomendable realizarlos maximo hasta una edad de 55 afos para evitar
lesiones graves.

Se identificé la competencia directa:

Cecil Teran: Esta ubicado a lado del vértigo cerca del Scala.

Dan Karate: Esta 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 mas que esta ubicado en el Centro
Comercial a Y. Para el area de Pilates es necesario importar los implementos
mediante correos del Ecuador o paginas de compra de masiva como Amazon

existe problemas de importacion cuando se trae en cantidades grandes.

Veronica Rodriguez
¢ |Instructora de Pilates durante mas de 5 anos
e Esta ubicado en Cumbaya a dos cuadras del Supermaxi.

e Centro Curve
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Preguntas realizadas en la entrevista:

e ;Dobnde esta ubicado?

e ;Qué horarios son los solicitados por los clientes al momento comprar
las clases de Pilates?

e ;Qué precio cobra por las clases?

e ;Cuales son la competencia y sustitutos que tiene este tipo de servicio?

e ;Qué beneficios brinda Pilates a sus practicantes?

e , Existen certificaciones para garantizar un servicio de calidad?

e ;Cuales son los meses de mayor demanda del servicio y cuales no lo
son?

e ; Cuales cree usted que son sus fortalezas y debilidades?

e ;Qué servicios extras debe tener un centro de Pilates?

Conclusiones:

Esta ubicado a dos cuadras del Supermaxi de Cumbayad, unicamente brinda el
servicio de Pilates, los horarios de mayor afluencia son: en la mafana (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 dodlares por tres veces por semana, se identificd

competencia directa tales como:

1) Physique: Esta ubicado en el Paseo San Francisco.
2) Janinés: Esta ubicado en el centro comercial Modena

3) Moénica Crespo: Esta ubicado frente a la entrada a la Primavera

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

musculos, 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 afo en el Ecuador. Es necesario implementar servicios de cardio



52

vasculares como cycling, caminadoras, escaladoras estaticas y centro de

pesas.

Conclusiones Generales de las entrevistas a expertos.

e Los principales sustitutos de las clases de artes marciales, Pilates son:
clases de futbol, parques.

e La competencia directa para el Centro.

e Las temporadas bajas para este tipo de negocio son: Febrero, Julio,
Agosto y Diciembre.

e El salario para los instructores es de 10 a 12 délares por hora de clase.

e Horarios de atencion 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.

e Para los instructores de Pilates deben contar con el certificado de Stop
Pilates para poder prestar el servicio.

e Es necesario implementar servicios de cardio vasculares como cycling,
caminadoras, escaladoras estaticas y centro de pesas.

o Se debera implementar servicios humedos como piscina, sauna, turco.

e Precio promedio de los servicios 60 dolares mensuales

o Existe alta rotacion de clientes en el servicio de artes marciales por lo
largo que conlleva tener cinturén negro.

e Se puede utilizar los mismo implementos y equipos para los servicios de
Pilates para TRX y Crob

o Existe dificultades para la importacion de accesorio para los diferentes
servicios se recomienda comprar por Amazon o traer personalmente del
extranjero.

e El Hapkido es un complemento adecuado para otras actividades, por su
meditacién y el autocontrol que brinda a sus practicantes.

e Es necesarios tener un tatami, makiwuras, y puching ball para las clases
de Hapkido

¢ Los beneficios de Hapkido son el autocontrol, el autoconocimiento de si

mismo.
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Focus Group

Preguntas realizadas en el Focus Group

¢ Qué actividades fisicas realiza?

¢ Donde realiza estas actividades?

¢ Cuantas veces a la semana la realiza?

¢ De los servicios presentados, cual esta dispuesto a comprar?

¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por 16 horas al mes?

¢ Qué formas de pago utilizaria al momento de cancelar el servicio?
¢, Qué servicios cree usted que se deberian implementar en el

Centro?

Conclusiones:

Actividades que se realiza con mas 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 mafiana
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 estan dispuesto a pagar por las 16 horas mensuales es
60 ddlares.

Sobre las formas de pago sefalan como necesarias tres opciones:
efectivo, cheque y tarjetas de crédito.

Los servicios adicionales que se mencionaron fueron: piscina, centro
de pesas, areas grandes de relajacion y parqueaderos, cafeteria
light.
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3.1Mercado relevante y cliente potencial
3.1.1 Mercado objetivo

Personas de 15 a 49 afos de edad, de clase media y media alta que vivan en
Cumbaya, que busquen un desarrollo personal y fisico ayudado de una
nutricion guiada y atencidn personalizada, en un lugar amplio, con areas
verdes, fuera de su ambienté cotidiano.

3.2Tamaino del mercado y tendencias
El tamafno del mercado es de 17.099 personas que estan entre los 15 a 49
afos de edad y viven en Cumbaya. La tasa de crecimiento anual del Ecuador

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

Tabla 36 Crecimiento de la poblacion de Cumbaya en los proximos 8 afios

Poblacion de Cumbaya
Afios 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 | 2018
Habitantes| 17094 18723 20502 22450 24583 26918 29475 22275 |35
Tasa de crecimiento
del Ecuador

3,50%

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

3.3La competencia y sus ventajas

La principal competencia para el Centro es Phisique y Janinés Gym

Phisique:

e Pertenece a una cadena de centros que se encuentran en
diferentes partes de la ciudad de Quito.
e Cuenta con areas amplias

e Brinda el servicio de cafeteria light
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e Cuenta con turco.

e Tiene una gran variedad de servicios como Pilates, TRX, cycling,
Samurai Fitness, maquinas de pesas.

e Brinda a sus clientes servicios adicionales como asesoria en
nutricion y seguimientos trimestrales.

e Tiene un costo anual de 1948,80 ddlares para ser socio
obligatorio, mas una mensualidad de 179,24 ddlares.

¢ Pilates tiene un precio de 64 dolares las 8 horas al mes.

Janinés Gym:

e Cuenta con espacios amplios en sus instalaciones

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

e Realiza un seguimiento trimestral.

e Cuenta con turco en sus instalaciones.

e No cuenta con una cafeteria light.

e Brinda diferentes servicios como: TRX, Pilates, Capoeira,
aerobicos, cycling y maquinas de pesas.

e Cuenta con parqueaderos pequefos.

¢ No cuenta son zonas verdes para la meditacion y recreacion de
los clientes.

e Tiene una inscripcion anual de 39,20 dolares

e La mensualidad cuesta 78,43 ddlares.

3.4Participacion de mercados y ventas de la industria

De los 17.099 habitantes que estan entre 15 a 49 afos de edad en Cumbaya,
la participacion del mercado a obtener es del 1.5% en el trascurso de los 5
primeros afos, a partir del quinto afio hasta el décimo afo del proyecto se
desea obtener el 2,40% de la participacion del mercado, este aumento es
justificado por la inversion en un centro de cycling y pesas.
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3.5Evaluacion del mercado durante la implementacién

Realizar un monitoreo continuo mediante la observacién, 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 proximos 10 afos en los servicios del Centro.

4.2 Objetivos especificos

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

e Desarrollar productos, que satisfagan las necesidades de los
clientes.

e Realizar alianzas estratégicas con diferentes entidades, tanto
publicas como privadas.

e Medir la captacion y fidelizacion de los clientes.

4.3 Estrategia general de Marketing.-

La estrategia de marketing es de diferenciacién y de enfoque de nicho,
enfocado a un numero de personas que busquen un equilibrio mental y fisico

basado en el Hapkido.

4.4 Estrategias de producto.

e Diversificar servicios como: transporte, cafeteria light, piscina, internet
inalambrico, television en la sala de espera.

e Diversificar eventos deportivos y de competencia entre los clientes
como: Carreras de obstaculos, partidos de futbol, ecuavéley, carreras de
resistencia, ciclismo de montafa, orientado a fortalecer lazos de

amistad.
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Ampliar nuevas lineas de servicios como: un gimnasio de pesas, clases
de yoga y meditacion, 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 lanzara el servicio del Centro de desarrollo personal y fisico con un
precio igual a la competencia, las 16 horas mensuales, mas una
inscripcion anual. Luego del posicionamiento inicial y cuando se tenga
los servicios agregados se pondra un precio ligeramente superior al de
la competencia para crear una sensacion de calidad y también

aprovechar las ventas realizadas como servicio nhovedoso.

4.6 Estrategia de plaza.

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

debera entregar un formulario con toda su informacion clinica.

Estrategia de puntos selectivos.

Al ser un servicio para un segmento medio y medio alto de Cumbaya, se
realizara campafas, eventos en lugares estratégicos principalmente

centros comerciales como:

i) Cuatro esquinas.
ii) El centro comercial “Paseo San Francisco”.

iii) Centro comercial Cumbaya.

Se ofrecera los servicios de visitas a domicilios Internet mediante
paginas sociales como Facebook, Twitter a los amigos y conocidos de

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

recibiran beneficios personales

4.7 Estrategia de promocién y de publicidad
La estrategia de promocion y publicidad sera para atraer nuevos clientes
mediante campanfas 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 entregara carnet de identificacion para los estudiantes,
actualizado en cada avance de cinturon.

i) Se ofrecera stikers para que las personas que se deseen identificar
con la cultura del Hapkido.

iii) Se realizara ofertas como la segunda inscripcidn gratis en
temporadas bajas.

iv) Se auspiciara 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 ofrecera ofertas 2x1 en temporadas bajas.
ii) Crear cupones de descuentos relacionados con una empresa afiliada
al Centro.
iif) Se regalara trimestralmente y al azar a los estudiantes de Pitales 3

Kit donde vendra:
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1. Botella de pastico con los logos de Pilates y su marca.
2. Toalla
3. Mochila de tela

PILRTES FITNESS

Figura 12: Logo de Pilates

Para TRX
i) Ofertas de 2x1 en temporadas bajas.
i) La segunda inscripcién es gratis solo para familiares.
iii) Se organizara eventos de resistencia sobre el TRX.
Iv) Se regala trimestralmente al azar, a los estudiantes de TRX, 3 Kit
donde vendra:
1. Botella de pastico con los logos de TRX y su marca.
2. Cintillo para la cabeza

3. Munequeras.

Figura 13: Logo de TRX
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4.8 Tacticas de ventas

La ventas se estableceran en comunicacidn personal los mensajes boca a
boca, por parte de los clientes y también se utilizara comunicaciones
interpersonales como una clase de prueba, cupones, descuentos y
promociones en temporadas bajas, paquetes familiares de servicios con la

segunda inscripcion gratis, realizacion de eventos deportivos.

4.9 Politica de servicio al cliente y garantias.

Escuchar al cliente en sus necesidades y tener una constante comunicacion de
esta manera crear una relacion 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 tendra una atencion personalizada, se atendera y
solucionara con rapidez las quejas o sugerencias realizadas por los clientes, se
garantizara también el seguimiento trimestral a cada estudiante en su
desarrollo tanto personal como fisico con una nutricion 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 Promocion y publicidad

i) Publicidad.

Realizacion de medios impresos como letreros, afiches, afiches,

volantes para difundir en los diferentes canales de distribucion, anuncios

en exteriores en vehiculos de transporte publicos y escolares, para tener

un mayor alcance en la poblacion de Cumbaya, no se utilizard medios

como la television por ser muy costosos.

ii) Relaciones publicas.

Realizacion 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 presentacion calcomanias para vehiculos y bicicletas.
Realizar entrevistas con medios escritos de Quito y Cumbaya explicando

los beneficios del Hapkido.

iii) Promocién de ventas

Se entregaran cupones a las empresa afiliadas al Centro en temporadas
bajas como Febrero, Julio, Agosto y Diciembre, se dara una clase de
muestra de los servicios, paquetes de familiares con descuentos vy
promociones 2x1, premios a los mejores resultados trimestrales con kits
deportivos, premios y sorteos en los eventos realizados y exhibiciones

por el Centro como membrecias gratis mensuales y trimestrales.
4.9.2 Distribucién
El canal de distribucion para el Centro de desarrollo personal y fisico basado en

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

marketing.
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CAPITULO V

5 DISENO Y PLANES DE DESARROLLO

5.1Estado actual de desarrollo y actividades pendientes

e Se determina la tesis para un centro de desarrollo personal y
fisico basado en el Hapkido en Cumbaya. Para lo cual se esta
investigando la macro y micro ubicacion, el area, costos del
terreno.

e Se estad conversando con un arquitecto para la construccion y
distribucion de areas.

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

e Sea conversado con instructores y modalidad de contratacion

para que brinden el servicio en el Centro.
5.2Dificultades y riesgos
e La captacién de clientes en un mercado, donde los clientes tienen el
poder de compra.
e Existe competencia ya posicionada en el mercado.

5.3Mejoramiento del producto y nuevos productos

Se requiere una inversidon a mediano plazo de 20.000,00 délares para la

ampliacion, para agregar los servicios de yoga y un pequefio centro de pesas.
5.4Costos de desarrollo proyectados
Un instructor de yoga a partir del 5 afno, con un sueldo mensual de 500 ddlares,

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

seria un equipo de sonido, 6 colchonetas finas de Pilates y un surtidor de agua.



5.5Propiedad 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 concentrara en el concepto de diferenciacién, se incentivara las
relaciones grupales para que todos se involucren en el conocimiento
maravilloso del Hapkido. Se realizara un seguimiento constante e
individual, tanto en el aspecto fisico como en el mental; se utilizara

tecnologia de punta para el equipamiento y maquinas.



6.2Ciclo de operaciones
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Proceso del Cliente

Entra ded
clierite ol
Centro

¥

Dar L bienvenida

ol Chiente

.

Infarmar los Servicios que
50 prastan con los
beneficios de cada uno | recomido por las
de ellos y promosones
da temporada

Rualizar un

Nulricionista

Realizas

Darsarmolis de la

ruting mansual del

o ingroso de la
ficha al sistema del centro

Centro.

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

Para prestar el servicio es necesario en equipos:

e Para Hapkido sera necesario:
a) Tatami de 10X20 metros
b) 24 Makiwuras
c) Esposas metalicas
d) 13 palos de escoba
e) 4 tonfas o toletes de policia
f) 2 pares de Sai
g) 10 Dambos
h) 4 cuchillos de entrenamiento
i) 4 pistolas de plastico
j) 4 bokens
k) Una cadena de metal de 3 metros
[) 4 tantos o yawara de diferentes formas.
m) 4 Nunchaku
n) 1 katana
0) Un botiquin 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

e Para Pilates sera necesario:
a) 4 Maquinas Reformer
b) 4 colchonetas finas de Pilates

c) 4 pelotas grandes de Pilates



d)
e)
)
g)
h)
)
)
K)

4 pelotas pequerias de 5 kg cada una de Pilates

4 rolers

Un espejo de 2 metros de alto por 5 metros de ancho
Surtidor de agua

Aromatizante

Velas aromatizadas

Casilleros abiertos sin puertas de madera

Equipo de sonido

e Para clases de TRX es necesario:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)
h)
i)

)

K)

8 TRX suspender

8 colchonetas finas de Pilates

4 rolers

8 pelotas pequenas de 5 kg cada una de Pilates

Un espejo de 2 metros de alto por 5 metros de ancho
8 palos de escoba

8 ligas elasticas de resistencia media.

Surtidor de agua

Casilleros abiertos sin puertas de madera
Aromatizante

Equipo de sonido

e Paralarecepcion

a)
b)
c)
d)
e)
f)
9)

Un escritorio

Una sala de espera con capacidad para 6 personas
Television de 32 pulgadas

Una computadora

Teléfono

Datafast

Archivero Grande
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h) Silla de ruedas

e Parala Limpieza

a) Una escoba

b) Un carro de limpieza

c) Detergentes y desinfectantes
d) Guantes de limpieza

e) Esponja

f) Vileda

g) Mapeador

e Para el area de Nutricion

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

6.4Instalaciones y mejoras
El centro contara con 3 salas de diferentes proporciones, 2 salas con pisos
flotantes y una con tatami, 2 bafos simples, 2 bafios completos con duchas y
camerinos, dos oficinas una para la nutricionista y la otra para el gerente

general, una recepcion, una cafeteria light con mesas vy sillas cubiertas y al aire
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libre, parqueaderos con capacidad de 13 vehiculos, areas verdes con juegos

infantiles y otra area verde para la meditacion con una cascada artificial.

La fachada del Centro tiene una tendencia oriental antigua como portén 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.

6.5Localizacion geografica y requerimientos de espacio fisico
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Figura 15: Ubicacion geografica del Centro en Cumbaya. Adaptada de google.

El Centro de desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido estara ubicado a

5 minutos del centro comercial cuatro esquinas, via al reservorio de Cumbaya y
la via a Nayon.
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Figura 16: Foto del Terreno donde se construira el Centro.

El terreno es de 260 metros cuadrados vy el Centro sera de 150 metros
cuadrados; es necesario, 35 metros cuadrados para estacionamientos, 75
metros cuadrados seran destinados a zonas verdes.

Figura 17: Perspectiva del Centro Construido
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Figura 18: Perspectiva de la recepcion

6.6 Aspectos regulatorios y legales

Constitucion de la empresa

El centro de desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido sera una
companiia limitada compuesta por dos socios, se debera realizar los
siguientes tramites como digiere el Abogado Silva Andrés:

e inscribir el nombre del centro en la Superintendencia de Compaifiias

e Aprobado el nombre, se debera crear una cuenta en un banco con
20.000.00 délares a nombre de la companiia, es necesario copia de la
cedula de los socios, cuadro de integracion de capital, copia de la
minuta y la original, todo esto con copias notariadas.

e Después de la apertura de la cuenta, la minuta debe ser elevada a
escritura publica por un notario.

e Se debe llevar 3 copias certificadas de la escritura, con la aprobacién
de nombre, para elaboracion del extracto para la publicacion
adjuntando una carta dirigida al Superintendente.

e Aprobado, el superintendente entregara 3 resoluciones de aprobacion
de la escritura

e Se debera registrar en el Registro Mercantil para que conceda el
numero de partida, es necesario llevar el nombramiento de gerente y

presidente.



Se llevara a la Superintendencia toda la documentacion con el
formulario 012, 01B para que conceda el SRI el funcionamiento del
Centro, es necesario la peticion con la firma del abogado,
nombramiento del gerente, copia de la cédula y papeleta de votacion,
resolucion de la Superintendencia de Compaiias, la escritura
certificada, con el registro de sociedad y una carta de servicio basico.

El SRI debera entregar el RUC, con esto se llevara a la
Superintendencia de Compainiias para que tramiten la solicitud para el
banco y poder retirar el capital que se aport6 en el banco, es necesario
para este tramite una copia del hombramiento, copia de la cédula y

carta de la Superintendencia de Compainiias 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 debera presentar al municipio zonal de Tumbaco, para la
transferencia de dominio del terreno.

Presentar los pagos de impuestos de alcabala y plusvalia.

Se debera 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 construccion

Aprobacion de planos

Es necesario el IRM (informe de regulacion metropolitana)

El levantamiento topografico esto es realizado por el referenciado
zonal de Tumbaco.

Se debe tener las escrituras

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

Un archivo de los planos en Autocar 2004

73



Y el formulario de aprobacién de planos que se descarga de la pagina

web del municipio.

Para los planos eléctricos, de estructuras e hidrosanitarios.

Es necesario la licencia de la construccién

Ruc del Centro

Patente municipal: es necesario 2 formularios de la pagina 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
aprobacion de los bomberos es necesario mini mapa del lugar
mostrando las salida de emergencias, 2 extinguidores, sefalética,

luces de emergencia.

Obtener el numero patronal del IESS.

Todos los contratos de trabajo seran registrados en el Ministerio

de relaciones laboral.

Con todos estos tramites realizados ya se podra construir el Centro de

desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido y estara aprobado

por el municipio para su correcto funcionamiento.
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DESCARGO DE RESPONSABILIDAD Y
ASUNCION EXPRESA DE RIESGO DEL
PRACTICANTE DE ARTES MARCIALES

MEDIANTE EL PRESENTE DOCUMENTO, DECLARO MI INTENCION DE
NO PRESENTAR NINGUNA RECLAMACION 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 parrafo antes de firmar esta

declaracion.

Yo, (Nombre del Alumno) , por la

presente afirmo que he sido advertido e informado detalladamente sobre los

riesgos inherentes de la practica de artes marciales.

Ademas, entiendo que la practica de artes marciales, implica ciertos
riesgos inherentes; que pueden ocurrir lesiones, golpes, fracturas u otras. Aun

asi, decido continuar con la practica de estos entrenamientos.

Estoy de acuerdo en renunciar a cualquier reclamo contra mi(s)
instructor(es), el centro en el que recibo mi formacion, o cualquiera de sus
respectivos empleados o representantes (en lo sucesivo llamados “Partes
Exoneradas”) por cualquier lesion, u otros dafos que me puedan suceder
como resultado de mi participacién en la practica de artes marciales. Este
descargo hace referencia expresa a cualquier tipo de lesion, incluso las que
puedan producir mi muerte, con la condicion de que en vista de este descargo
ni mis beneficiarios ni mis herederos puedan hacer valer ninguna reclamacion

contra las Partes Exoneradas.
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En consideracién a que se permita mi inscripcion en este curso, por la
presente asumo personalmente todos los riesgos relacionados con dicho
curso, asi como cualquier perjuicio, lesion o dafio que me pueda ocurrir
mientras esté inscrito como alumno de este curso incluyendo todos los

riesgos relacionados con el mismo, previstos o imprevistos.

_____Asi mismo, eximo y libero de responsabilidad al citado curso y a las
Partes Exoneradas por cualquier reclamaciéon o demanda interpuesta por mi,
mi familia, herederos o cesionarios, que se derive de mi inscripcion y
participacion 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 fisico basado en el Hapkido a usar mi nombre,
fotografias, y videos en los cuales yo aparezco para su uso publicitario,
promocional o cualquier otro propdsito y renuncio a mi derecho de revisar y
de dar mi aprobacion 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
mas.

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 aqui contenidos son contractuales y no una
mera relacion, y firmo este documento por voluntad propia.
ES MI INTENCION MEDIANTE ESTE DOCUMENTO, EXIMIR Y EXONERAR
A MIS INSTRUCTORES, AL CENTRO EN EL QUE RECIBO MI FORMACION
Y A CUALQUIERA DE SUS RESPECTIVOS EMPLEADOS DE
ABSOLUTAMENTE TODA OBLIGACION O RESPONSABILIDAD HACIA M,
Ml FAMILIA, HEREDEROS O CESIONARIOS POR CUALQUIER LESION U
OTROS DANOS QUE PUEDAD OCURRIR COMO CONSECUECIA DE MI
PARTICIPACION EN ESTAS ACTIVIDADES DE PRACTICAS DE ARTES
MARCIALES.
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ME HE INFORMADO COMPLETAMETE DEL COTENIDO DE ESTE
DESCARGO DE RESPNSABILIDAD Y ASUSCION EXPRESA DE RIESGO
LEYENDOLO ANTES DE FIRMARLO EN MI NOMBRE Y EN EL DE MIS
HEREDEROS.

Firma del alumno Fecha (dia/mes/afio)

Firma Padre o Tutor Fecha (dia/mes/afio)
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Tabla 37 Formulario de informacion y ficha clinica.

Centro de Desarrollo personal y fisico basado en el Hapkido

NOMBRE: FECHA DE INGRESO:
FECHA DE NACIMIENTO: EDAD:

DIRECCION:

TELEFONO CASA: TELEFONO OFICINA:
NOMBRE PAPA: CELULAR :

NOMBRE MAMA.: CELULAR:
PROFESION: LUGAR DE TRABAJO:
E-MAIL:

FACEBOOK:

EN CAS0O DE EMERGENCIA LLAMAR A:

TELEFONO: PARENTEZCO:

SI TIENE ALGUNA DISCAPACIDAD, FISICA O MENTAL, DE LA CUAL DEBEMOS ESTAR
ENTERADOS ¥ LIMITA SU PARTICIPACION EN LAS CLASES, POR FAVOR DETALLE A
CONTINUACION:

Ha sufrido o ha tenido alguna vez:

HUESOS ROTOS:

ASMA: PROBLEMAS DE ESPALDA:
PROBLEMAS DE CORAZON:
CONTUSIONES: OTROS:

EXPERIECIA EN ARTES MARCIALES:

Escuela, Sistema o Estilo: Cuanto Tiempo:

Nivel: Otros Sistemas o Estilos:

Razén por la cual abandoné su escuela:

Describa sus metas dentro de la artes marciales:

Describa su razdn para inscribirse en esta escuela:

SUGERENCIAS:

Nota: Este formulario deberan llenar todos los clientes del centro de tal forma
evitar problemas de demandas y problemas fisicos
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6.7 Tamano de planta.

Tabla 38 Capacidad maxima del Centro hasta el 5 afio.

Capacidad Maxima
Capacidad | M. de M. de Capacida
de horas en | horas en ;
. ) d por dia
estudiantes | mafana | la noche
8 1 1 16
Eil 2 3 20
12 ] 4 45
Capacidad total por dia = g4
Total x M. de veces a la semana 252

Nota: A partir del 5 afio la capacidad Maxima del Centro aumenta por la
inversion para la ampliacion de las instalaciones.

Tabla 39 Capacidad maxima del Centro del 5to al 10mo afio.

Capacidad Maxima del 5to al 10mo afio
Capacidad M. de M. de .
Capacida
Clases de horas en | horas en .
. . d por dia
estudiantes | mafana | la noche
TRX 8 2 2 32
PILATES 4 2 3 20
Hapkido 12 1 4 60
Cycling 5 2 3 25
Yoga 6 2 1 18
Capacidad total por dia = 137
Total x M. de veces a la semana 411

Nota: La capacidad de atencién a los usuarios esta considerada en base a los
cursos a dictarse diariamente; eso significa, que cuando se tenga un
posicionamiento adecuado, se ampliara el numero de horas de atencién.



CAPITULO VII

7 EQUIPO GERENCIAL

7.1Estructura organizacional
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[Gerente General|

| Instructores |

| Contabilidad |

[ Nutricion | | Recepcion |

[ Manteminiento |

Figura 19: Organigrama necesario para el funcionamiento del Centro.

7.2Personal administrativo clave y sus responsabilidades

7.2.1 Descripcion de funciones

Departamento Objetivo Responsable
Dirigir, administrar , planificar ,
Gerente organizar, desarrollar los servicios, Gerente
General manjar relaciones publicas, manejar general
finanzas
L Dirigir, controlar, la nutricién y avance S
Nutricion . Nutricionista
mensual de cada cliente
Recepciony Informar, cobrar pagos, recibir )
o Secretaria
cobranza documentos, administrar

Mantenimiento

Cuidar , limpiar, realizar

adecuaciones , ordenar

Mantenimiento

Realizar las declaracion de impuestos

mensuales, llevar los libros de

Contabilidad - o Contador
contabilidad, realizar informes para el
gerente
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 fisicos

Instr. De TRX

Hapkido
Instr. De

Pilates

7.2.2 Equipo

de trabajo

DESCRIPCION FUNCIONAL Y PERFIL POR COMPETENCIAS

1. Datos de identificacion

Puesto: | Gerente General Cadig 1
Salario: | $1.190.00 o:
Nombre de la | Centro de desarrollo personal | Area: Operativa
empresa: | y fisico basado en el Hapkido

2. Mision del puesto

Modelar el ambiente de trabajo, definiendo y comunicando la vision, mision y

cultura organizacional del Centro de desarrollo personal y fisico 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 publicas.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
1 | Dirigir, proponer y realiza | La institucién Crecimiento y

centro.

propuestas para el desarrollo del

eficiencia de la

empresa

servicios.

Analiza y aprueba modificacion de

La institucion

% de satisfaccion

del cliente
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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
trabajara el Centro y su forma de

operar

La institucion

Posicionamiento

Evalla el perfil de las personas

que trabajan y que se forman

La institucion

de

integracion a la

Nivel

parte de la empresa cultura de la
empresa
Define las estrategias y tacticas | La institucién Captacion de

del

clientes y

centro para captar nuevos
enfrentar a la

competencia

nuevos clientes
Rendimiento

sobre la inversién

Evalla el rendimiento de los | La institucién indices
recursos invertidos en el desarrollo econdémicos
de los servicios
Disefia planes para la capacitacion | La institucion Niveles de
y motivacion del personal rendimiento y
capacitacion del
personal
Representa judicial y | Organos de | Ausencia de
extrajudicialmente a la empresa control sanciones
Firma los documentos que | Varios Beneficios en
comprometen a la instituciéon favor todos
4. Matriz de competencias
ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas | Otras
académicos generales | competencia

S
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Crear estrategias de | Administracion | Evaluacion | Atencion a
fidelizacibn y captacion | y Marketing de ideas detalles.
de clientes
Fomenta cultura | Gestién Manejo de | Reconocimie
organizacional orientada | gerencial recursos nto de
a la motivacion y un |y gestion de humanos problemas
servicio eficiente. servicios Trabajo en
equipo
Evaluacion de resultados | Calidad de | Evaluacion | Reconocimie
del personal operaciones de nto de
rendimiento | problemas
Participa en la | Finanzas Buen Creatividad vy
preparacion de manejo destreza
presupuesto 'y evalla matematico | analitica
resultados y
estadistico
Apoya al personal en el | Gestion Buenas Agilidad
desemperio del personal | gerencial relaciones | mental y
humanas y | capacidad de
dotes de | toma de
liderazgo decisiones
con poca
informacion

5. Educacion formal requerida

Nivel de educacion

formal

Especifique el numero de
afios de estudio o los

titulos requeridos

Indique el &rea de
conocimientos

formales

Carrera universitaria

completa

Ingeniero Comercial

Gerencia, marketing,
recursos humanos, y

operaciones.




6. Capacitacion adicional requerida
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Cursos / seminarios / pasantias

Especifique el nUmero de horas

Gestion de Servicios 30 horas
Liderazgo y trabajo en equipo 30 horas
Finanzas para ejecutivos 30 horas

7. Conocimientos informativos requeridos

| | Descripcién

Conocimientos

informativos

Requerimientos

de seleccidén

Requerimiento
s de

capacitacion

Informacion
institucional
de nivel

estratégico

Conocimientos de
mision, vision,
factores claves del
éxito, objetivos,
estrategias,
politicas, planes
operativos,
actividades, tacticas
y prioridades de la

institucion

Leyesy

regulaciones

Caddigo del trabajo,
contrato colectivo,
reglamento interno,
normas del IESS y
del SRI

Proveedores

Conocimiento de los

proveedores
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Mercado,

competencia

Conocimiento de
competidores,

segmentos de la

empresa

8. Conocimientos informativos requeridos

ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimient
especificas de seleccion os de
capacitacion
Manejar MS Office, ventas,
programas Excel, tablas de X X
informéticos informacion
dindmicas , correo
electrénico
Operar equipos | Computadores,
de oficina escéaner, infocus, X X

copiadora, fax

9. Destrezas esp

ecificas requeridas

Destrezas /
habilidades

generales

Definicién

Requerimientos

de seleccidn

Requerimiento
s de

capacitacion

Evaluacion de

Evaluar el probable

ideas éxito de una idea X X
con relacion a las
demandas de la
situacion

Manejo de Motivar, desarrollar

recursos y dirigir personal X X
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humanos

mientras trabajan

Monitoreo y

control

Evaluar cuan bien
esta cumpliendo su

funcién

Pensamiento

analitico

Analizar o
descomponer
informacion y
detectar
tendencias,
patrones,
relaciones, causas,

efectos, etc.

Planificacion

Desarrollar
estrategias para
llevar a cabo
planes del Centro

Equidad

Reconocimiento de
ideas, logros y
aportes del
personal

10. Experiencia laboral requerida

Dimensiones de experiencia

Detalle

1. Tiempo de experiencia

1 afios

2. Especificidad de la experiencia

Haber participado en el desarrollo

de una empresa exitosa con

parametros tangibles

Puesto:
Salario:

Nutricionista
$550.00

Caodigo: 2
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Nombre de la | Centro de desarrollo Area: Nutricién
empresa: | personal y fisico basado

en el Hapkido

1. Misién del puesto

Dirigir y crear un plan de nutricion a cada cliente del centro de desarrollo
personal y fisico basado en el Hapkido, realizar un seguimiento trimestral con
control y verificacion de la realizacion de las metas y objetivos planteados por
el cliente.

2. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
1 |Crea una dieta personalizada | cliente % de satisfaccion
eficiente del cliente con los
resultados
obtenido.
Realiza un seguimiento trimestral | cliente Variacion de las
a cada cliente y efectiia cambios medidas
en la dieta. corporales
Informa los objetivos a alcanzar de | Instructores Porcentaje de
cada cliente a los instructores. cumplimiento de

los objetivos

planteados
Evalla causas por las cuales no | cliente Variacion de las
se cumplen los  objetivos medidas
planteados del cliente corporales
Evalia el perfil de los clientes, | cliente Grado de cambio
contextura fisica, hébitos en la nutricién del

alimenticios entre otros. cliente




3. Matriz de competencias
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| | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas

Otras

D académicos generales competencia
s
Crea guias de nutricion | Nutricion Alimentacion | Atencién a
personalizadas detalles.

Apoyo al cliente para | Motivaciony Manejo de Reconocimien
alcanzar los objetivos | liderazgo recursos to de
planteados humanos problemas
Evaluacion de | Calidad de la | Evaluacién Reconocimien
resultados del cliente dieta de to de
rendimiento | problemas

4. Educacion formal requerida

Nivel de educacién Especifique el numero de Indique el area de

formal afnos de estudio o los conocimientos
titulos requeridos formales
Carrera universitaria Nutricionista Alimentacion, dietas

completa eficientes.

5. Conocimientos informativos requeridos

| | Descripcién | Conocimientos Requerimientos

D informativos de seleccién

Requerimientos

de capacitacién

Informacién | Conocimientos de
institucional | misioén, vision,

de nivel politicas,
estratégico actividades, tacticas
y prioridades de la

institucion
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ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimient
especificas de seleccion os de
capacitacion

Manejar MS Office, Excel,
programas correo electrénico X X
informaticos
Operar equipos | Computadores,
de oficina escéner, copiadora. X X

7. Destrezas especificas requeridas

ID Destrezas / Definicion Requerimientos | Requerimiento
habilidades de seleccion s de
generales capacitacion
Monitoreo y Evaluar cuan bien
control esta cumpliendo la X X
nutricion realizada
Pensamiento Analizar o
analitico descomponer X
informacion y
detectar
tendencias, de
alimentacion del
cliente.
Planificacion Desarrollar
estrategias para X X

llevar a cabo los
objetivos del

cliente.

Equidad

Reconocimiento de
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ideas, logros y X
aportes del cliente

8. Experiencia laboral requerida

Dimensiones de experiencia Detalle
3. Tiempo de experiencia 1 afios
4. Especificidad de la experiencia Haber participado en el desarrollo

de una empresa exitosa con

parametros tangibles

Puesto: | Recepcionista Cadigo: 3
Salario: | $400.00
Nombre dela | Centro de  desarrollo Area: Recepcion

empresa: | personal y fisico basado

en el Hapkido

1. Misién del puesto

Actuar como centro de informacioén para los clientes y nuevos clientes, cobrar
los pagos del servicio, recibir documentos del centro, controlar y administrar la

informacion de los clientes y del centro de Desarrollo personal y fisico basado

en el Hapkido.
2. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:
ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores de
gestion
1 | Informar de promociones, eventos | cliente N. de ventas
del centro directas
Cobranza del servicio cliente N. de facturas
emitidas
Llevar registro de los estudiantes y | Instructores N. de clientes por
agenda de los diferentes servicios. clase
Recibir documentos del centro Institucion Numero de
pérdida de
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informacion
Contestar y guardar mensajes Institucion Numero de
perdida de
informacion
3. Matriz de competencias
ID | Actividades Conocimientos | Destrezas Otras
esenciales académicos generales competencias
Informar promociones y | Negociacion, Manejo de | Atencién a
eventos del centro ventas recursos detalles.
humanos
4. Educacion formal requerida

Nivel de educacion

formal

Especifique el numero de
anos de estudio o los

titulos requeridos

Indique el érea de
conocimientos

formales

Graduado de Bachiller

Ciencias Sociales

5. Conocimientos informativos requeridos

| | Descripcion | Conocimientos Requerimientos Requerimientos
D informativos de seleccién de capacitacién
Informacién Conocimientos
institucional de mision, vision, X
de nivel politicas,
estratégico actividades,
tacticas y

prioridades de la

institucion
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ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimient
especificas de seleccion os de
capacitacion

Manejar MS Office, Excel,
programas correo electrénico X X
informaticos
Operar equipos | Computadores,
de oficina escéner, copiadora, X X

datafast

7. Destrezas especificas requeridas

ID Destrezas / Definicion Requerimientos | Requerimiento
habilidades de seleccion s de
generales capacitacion
Manejo de la Controlar la
agenda de capacidad maxima X X
servicios por clase de cada
servicio
Pensamiento Analizar o
analitico descomponer X
informacion y
detectar
informacion
urgente
Equidad Reconocimiento de
ideas, logros y X

aportes del cliente




8. Experiencia laboral requerida
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Dimensiones de experiencia

Detalle

5. Tiempo de experiencia

1 afos

6. Especificidad de la experiencia

Haber trabajado en una é&rea

similar

Puesto: | Mantenimiento
Salario: | $340

Cadigo: 4

en el Hapkido

empresa: | personal y fisico basado

Nombre de la | Centro de desarrollo Area: Mantenimiento

1. Misién del puesto

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

fisico basado en el Hapkido.

2. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores  de
gestion
1 | Limpiar las instalaciones | cliente N. de llamadas de
apropiadamente y de la mejor atencién
manera posible
Mantenimiento de las La Institucion N. de reparaciones
instalaciones realizadas.
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94

ID | Actividades esenciales | Conocimientos | Destrezas Otras
acadéemicos generales competencia
S
Limpiar y mantener Electricidad, Manejo de | Atencion a
pintura, y | herramientas | detalles.
limpieza de hogar

4. Educacion formal requerida

Nivel de educacion

formal

Especifique el nimero de
afios de estudio o los

titulos requeridos

Indigue el area de
conocimientos

formales

Graduado de Bachiller

Electricidad

5. Conocimientos informativos requeridos

| | Descripcién Conocimientos Requerimientos | Requerimientos
D informativos de seleccion de capacitacion
Informacién Conocimientos de
institucional mision, vision, X
de nivel politicas,
estratégico actividades,
tacticas y
prioridades de la
institucion
6. Conocimientos informativos requeridos
ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de seleccion | de capacitacién
Manejar Correo
programas electronico X X
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informéaticos

Operar equipos

de oficina

Herramientas
basicas y

jardineria

7. Experiencia laboral requerida

Dimensiones de experiencia Detalle
7. Tiempo de experiencia 1 afio
8. Especificidad de la experiencia Haber trabajado en una area
similar

Puesto: | Instructor Cadigo: 5
Salario: | $500-$750
Nombre de la | Centro de desarrollo personal Area: | Instructores
empresa: | y fisico basado en el Hapkido

3. Misién del puesto

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

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

fisicas como mentales.

3. Actividades esenciales, indicadores de gestion y clientes:

ID | Actividades esenciales Clientes Indicadores  de
gestiéon

1 | Dirigir, el desarrollo de cada | Cliente Medidas
cliente de una forma corporales
personalizada.
Crear la rutina mensual de cada Cliente % de satisfaccion
cliente. del cliente
Definir, métodos que ayuden a | Cliente Porcentaje de
alcanzar los objetivos del cliente. cumplimiento de
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los objetivos

planteados
Crear la ficha del cliente en el | La institucion N. de fichas
sistema del Centro. ingresadas por
mes
Informar de problemas y falta de | La institucion Nivel de

material para prestar un servicio

integracion a la

de calidad. cultura  de la
empresa
4. Matriz de competencias
ID | Actividades Conocimientos | Destrezas | Otras
esenciales académicos generales | competencias
Crear rutinas | Desarrollo fisico | Evaluacion | Atencidn a
mensuales para cada de detalles.
cliente resultados
Dirigir la clase de | gestion de Manejo de | Reconocimient
manera  eficiente vy | servicios recursos o de problemas
personalizada humanos
Trabajo en
equipo
Evaluacion de | Control de | Evaluacion | Reconocimient
resultados del cliente avances fisicos | de o de problemas
rendimiento

5. Educacion formal requerida

Nivel de educacion

Especifique el numero de

Indigue el area de

formal afios de estudio o los conocimientos
titulos requeridos formales
Superior Instructor certificado por una | TRX

entidad reconocida nacional

Hapkido
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o internacional

Pilates Fitness

6. Conocimientos informativos requeridos

| | Descripcion Conocimientos Requerimiento | Requerimient
D informativos s de seleccion os de
capacitacion
Informacién Conocimientos de
institucional mision, vision, factores X
de nivel claves del éxito,
estratégico objetivos, estrategias,
politicas, planes
operativos,
actividades, tacticas y
prioridades de la
institucion
8. Conocimientos informativos requeridos
ID Destrezas Detalle Requerimientos | Requerimientos
especificas de seleccion de capacitaciéon
Manejar MS Office, Excel,
programas correo electrénico X X
informéaticos
Operar equipos | Computadores,
de oficina escaner, infocus, X X
copiadora.
9. Destrezas especificas requeridas
ID| Destrezas/ Definicion Requerimientos | Requerimientos

habilidades

generales

de seleccidn

de capacitacién
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Manejo de Motivar,

recursos desarrollar y X X

humanos dirigir a los
clientes en las
clases

Monitoreo y Evaluar cuan bien

control esta cumpliendo X X
los objetivos
planteados por el
cliente

Planificacion Desarrollar
rutinas X X
adecuadas para
cada cliente.

Equidad Reconocimiento
de ideas, logros y X X
aportes del
cliente

10. Experiencia laboral requerida
Dimensiones de experiencia Detalle
9. Tiempo de experiencia 4 afios

10. Especificidad de la experiencia

Haber trabajado como instructor en

un area similar.

7.3 Politicas de empleo y beneficios

e Se realizara un contrato a prueba por 90 dias para cada

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

partes el contrato sera indefinido.

e Se afiliara a los empleados al IESS
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e Se pagara treceavo, catorceavo sueldo y todos los beneficios
que la ley establezca.
e Se debera pagar el 15% de utilidades antes de impuestos a los
empleados.
7.4Derechos y restricciones de accionistas e inversores
Se pagara los dividendos en utilidades y habra la posibilidad de que los

accionistas puedan ocupar cargos administrativos.

7.5Equipo de asesores y servicios

e Es necesario la contratacion de un abogado para los tramites de

e constitucién del Centro; asi como, la elaboracion de contratos y
liquidaciones, compra de inmuebles, entre otras cosas y su pago
sera por honorarios.

e Un contador para llevar correctamente la contabilidad vy
declaraciones de impuestos y su pago sera por honorarios.

e Se tercerizara la cafeteria light al estilo de una franquicia, la cual
debera sujetarse al control del Centro para que los productos
ayuden en la nutricién de los clientes.

e Se contratara, por temporadas, una empresa de Marketing,

como refuerzo en las campanas y eventos que se realicen.
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CAPITULO Vil
8 CRONOGRAMA GENERAL

8.1 Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

a) Constitucién de la empresa

b) Realizar un préstamo con la entidad CFN.

c) Compra del terreno en Cumbaya.

d) Sacar los registros y permisos para el correcto funcionamiento
del Centro.

e) Construccion de las instalaciones y adecuacion del terreno para
su funcionamiento.

f) Compra de equipos y herramientas necesarias para dar el
servicio

g) Contratacion del personal altamente capacitado y afiliacion al
IESS.



8.2Diagrama de Gantt
Tabla 40

Actividades necesarias para poner el negocio en marcha

. Mes 1 Mes2 Mes3 Masd Mes5 Mesb Mes7 Mesg Mas
Actividades Responsable
Lo 3 ()23 a2 a3 {23234 )3 4 p2(3)411(2]34
Constitucion de |2 Empresa Socios el Centroy Abogado | X | X | X [ X [ X [ X[ X[ X | X|X|X|X
Realizarun préstamocon |a PN {Socios del Centro YL x X
Compra del Terreno en Cumbayd  [Socios del Centroy Abogado AR AR AN
Sacar los registros y permisos para el |Arquitecto, Abogado y Sacios nr
funcionamiento del Centro de la Empresa
Construccion de las instalaciones
adlecugciones deltemenopara el Arquitecto XX XX X X XX | x| X|{X|X
funcionamiento
Compra de equipos y herramientas |
B Socios del Centro XX KX
ara el senvicio
Contratacidn del persongl altamente |
_ o Socios del Centro y Abogado XX
capacitadoy filiacion al S5
Nota: En 9 meses ya debe estar en funcionamiento el Centro, el tiempo de construccion de las instalaciones fueron

consultadas con un arquitecto.

LOL
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8.3Riesgos e imprevistos

Aumento en el tiempo planteado por los tramites necesarios
para la constitucion de la empresa, registros y permisos
necesarios para la construccion y funcionamiento del Centro.
Posibles problemas de importacién en la Reformer con nuevas
restricciones de importacion. Se debera estar informado en todo
momento sobre las nuevas leyes y decretos determinados por el
gobierno en temas de importacion y cupos.

Posibles demoras en la construccién y adecuacion del Centro
por parte de la constructora contratada, para lo cual se debera
realizar un cronograma de avances de la construccién y tener un
seguimiento constante con el Arquitecto de esta manera terminar
a tiempo la obra y sacar los permisos en los tiempo

programados.



CAPITULO IX
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9 RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

9.1Supuestos 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
informacion, se conoce el precio del mercado, ventajas y

desventajas.

Criterios utilizados

Se toma en cuenta la estabilidad politica que existe en el
Ecuador

Que se mantenga la tasa de inflacion anual entre un 4 a 5%.
Existe un demanda desatendida en el mercado de Cumbaya

Se conoce las necesidades del mercado.

9.2Riesgos y problemas principales

Aprobacioén 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 construccién y
funcionamiento del Centro. Se recomienda realizar Ila
constitucién de la empresa con un abogado para facilitar los
tramites, ademas que tenga experiencia en el proceso de esta
manera reducir los riesgo de demora o de no aprobacion 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
investigacion de mercado.

Nuevas regulaciones en las importacion
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CAPITULO X
10 PLAN FINANCIERO

10.1

Supuestos financieros
Costara 180 dolares el metro cuadrado de construccién de las
instalaciones.
El terreno tiene un costo de 275 dolares 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 pequefios juegos infantiles.
El uso de las instalaciones, como ya se dijo, esta condicionado
por las horas diarias que atiende el Centro; razén por la cual se
ha previsto que a partir del quinto afio haya un incremento de
cursos equivalente al 1,08%, en forma escalada por afio.

Inversion inicial

La inversion inicial es de 250.306 ddlares, de la mismo el 30% sera capital

propio y el 70 % proviene del préstamo realizado en la entidad financiera CFN.
Anexos: 1,2, 3,4y18,

10.2

Fuentes de ingresos

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

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

clientes por afo.

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, utiles de oficina,

mantenimiento de las instalaciones, publicidad, capacitacién, patenté
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municipal, aporte de la Super intendencia de compainiias, pago de teléfono, luz
y agua.
Anexos: 11, 12,13

10.3.2 Costos variables y semivariables
Se toma en cuenta los utiles de aseo y el material necesario para brindar el
servicio el mismo que sera remplazado cuando se pierdan o de dafen por el
uso.

Anexos: 8, 9,10

104 Margen bruto y margen operativo

e Margen bruto: Por la fuerte inversién y hasta obtener un
posicionamiento en el mercado se tiene perdida el primer afo, a
partir de dicho afo el proyecto comienza a tener un margen
bruto positivo.

Anexo: 33

e Margen Operativo: El margen operativo es del 17% sobre la
inversion que se obtiene en el flujo de valorizacion, se esta
dentro de los paramentos de la industria que es de 14%.

Anexo: 33

10.5 Estado de resultados proyectado
El estado de resultados se proyectd para 10 afos, esto se debe a que el pago
de la deuda y recuperacion del capital en a largo plazo por la fuerte inversion
necesaria para realizar el proyecto.
Anexo: 33 A.
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10.6 Flujo de efectivo proyectado

Se realizé tres flujos de efectivo de valorizacion, optimista y pesimista, en los
cuales el primer afo hay perdida por ser una nueva empresa en el mercado,
sin posicionamiento y por la fuerte inversidn necesaria para arrancar el
proyecto; a partir del segundo afio 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 excepcién
del primer ano, esto se deberia por el alto valor y cantidad de recursos
necesarios para poder brindar el servicio, los mismo que son duraderos; por lo

cual, solo se necesitara reponerlos en caso de pérdida o dafo por el uso.

Anexo: 31
Anexo # 31
PUNTO DE EQUILIBRIO
afio1 |afio2 afio 3 ano 4 afio5 |afio 6 afio7 |afio§ afo 9 |afo 10

U=pgvg-F

q=Fpv

p= 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370
v= 49,86 3548/ 2811 2164[  1762] 1826  1740[ 1589 1472 1350
F= 32.067 32.067 32067| 32067 | 32067 | 32067| 32067 | 32087| 32067| 32.067
= 100 96 o4 7] 91 91 91 91 a0 )
Ventas minimas 100 96 94 92 91 91 91 91 90 90

10.8 Control de costos importantes

El costo total medio para economias de escala es de 235,29 ddlares.

Anexo: 32
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10.8.1 Analisis 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 inversion necesaria para la construccion el
Centro. El control durante la ejecucién del proyecto, debera ser constante,
debido a la alta sensibilidad sin margenes altos de rendimiento.

Anexos: 58, 59 ,60

10.8.2 Escenarios

Se realizd el analisis para tres escenarios: el de valorizacién, optimista y
pesimista, tanto con inversion 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.

Anexo #42
RESUMEN DESAPALCANDO APALANCADO
VAN TIR VAN TIR
MNORMAL 29.758 16,50% 39.029 23,90%
OPTIMISTA 62.867 18,63% 72.137 26,77%
PESIMISTA 18.538 15,77% 27.808 21,54%

Anexos: 33, 34, 35
A su vez se realizé el analisis de los escenarios apalancados en los cuales se
pudo realizar el VAN ajustado se incorporo el financiamiento de la inversion con

el préstamo realizado.

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

Se realizé los indices financiero del proyecto que incluye ROE y ROA y se
comparo con los de la industria se obtuvo resultados dentro del minimo y
maximo de la industria en cada indice 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 ddlares mediante la
entidad Financiera CFN a una tasa del 8,5% a 10 afos y un segundo préstamo
en el quinto afo de vida del proyecto de 20.000 ddlares con una tasa de 8,5% a
5 afos.
Anexo: 19, 20

11.2 Estructura de capital y deuda buscada
Se pagara la deuda total dentro de los 10 afios de vida del proyecto
La deuda total es de 195.214, mientras que el capital propio sera de 75.092
dolares.
Anexo: 18, 20

11.3 Capitalizacién

Se realizara una capitalizacion de 20.000 délares al quinto afio el mismo que se
realizara por los socios del Centro, para la ampliacion de las instalaciones para
poder brindar nuevos servicios y aumentar la capacidad maxima de las

instalaciones, de tal manera poder aumentar los ingresos del Centro.
Anexo: 1, 2, 20
11.4 Uso de fondos
De inversion: Los fondos de inversion es para la construccion del centro,
compra del terreno y adquisicion 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.



110

Operativos: Este fondo es destinado netamente para los egresos que tendra el

proyecto.

115 Retorno para el inversionista

El retorno para el inversionista obtenido del flujo de caja de valoracidon
apalancado es de 23,9% frente a una tasa de descuento del 14,54%. El método
de valorizacion del proyecto es el VAN ajustado.

Anexo: 36
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CAPITULO Xii

12 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

121 Conclusiones

Se ha realizado con estudios técnicos e investigacion profunda para el
analisis de este proyecto y se llegoé a la conclusion 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 fisico y personal en
Cumbaya.

La recuperacion de la inversion es a mediano y largo plazo.

Se demuestra que la hipotesis 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 accion para
evitar rendimientos menores al del escenario pesimista, bajo ningun
caso se llegar a que se produzca los efectos que causen que el VAN sea
cero.

Aprovechar al maximo los créditos de la banca estatal por el bajo costo
del dinero.

Poner en ejecucion el proyecto en el lapso de un afio para aprovechar la

investigacion realizada.
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ANEXOS



Anexo#l
PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL
Bienas mushle e inmushles

TIPO DE BIEN DEPRECIACION
ITEM CONCERTO CANTIDAD  [COSTOUNIT. | VALOR | NeaNos | v/aNo1 | v/ao2 | vjaNo3 | vjaNiod | vjaios | vjaNoe | v/aNo7 | v/aNo8 | v/aNo9 | v/aNO10 | v/DESECHO
1 [Temeno 600 W 150 165000
) |Contruccion 150 180 1700 0| 1m0 1E0| 10| 10| 10| 130|130 10| 10| 13| 1850
3 |Instalaciones Extras 1 2000 2000 0 m 1 1 W] W] W] 0 1000
1 [Equipo TRY g 0 %) 10 % % % % % % % % % %
5 [Tatami 1 3800 340 10 W mw W W W W W W M| W
6 |Wakizashis 4 5 ) 10 YU Y i YU Y Y U i YU Y
7 [Puching ball kg 1 0 0 10 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
3 |Roler g 100 30 10 % 3 8 8 i 3 8 3 8 i
9 Maguinas reformer 4 5000 20000 0 2| 200 20000 20000 20000 20000 20000 20000 2000 2000
10 |Bicicletas Estaticas 6 50 1500 10 : : : : : N 1A N N 0
11 |Fquipos de pesas 1 3000 000 0 : : : : : W owo| w0 w0 6,000
12 |Ampleation a5 Ao 1 10500 10500 10 : : : : : 0 O N U R ] A 5250
TOTAL 20100 L0 40|  A060|  4060| 060  4sl0| S| S&60| 56| 5660|1950




Anexo#2

MUEBLES Y EQUIPOS DE FICINA DEPRECIACION
ITEM CONCEPTO CANTIDAD  |COSTOUNIT, |  VALOR | NeANos | v/aNol | v/aRoz | v/atos | wjaNos | v/aNos | v/aNos | v/aNo7 | v/aNos | v/aRog | v/aR010 | v/DESECHO
1/Computador 2 1100 220 3 ™ ™ ™
2 Eseritorio 2 20 560 0 56 5 5 5 56 5 56 5 5 5
3)sills irstorias 2 50 100 0 0 0 0 0 1 10 ] 0 0 10
4Television 1 1600 1600 0 160 160 160 160 160 160 160 160 160 160
5 luego de mini salz 1 600 600 0 i) )] )] ] ] i i i) )] i
6| Archivador 2 30 600 0 il ) ) ] 60 i il i) )] i
75illa negra 3 0 %0 0 9 : : 9 g g 9 : g g
8|Casilleros sin puertas 3 10 n 0 B e e 3 B 3 B B 3 3
9| Locker de metal 2 600 120 0 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
10{Datafast 1 150 150 3 50 50 50
11{Fquipo de sonido 3 180 540 0 5 5 5 5 Gl 5 5 5 5 5
12{Telefono 1 50 50 0 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
13 Fquipo de sonido 1 180 180 0 18 18 18 i] i 18 n
14|Surtidor de agua pura 1 28 28 1 i P 0 0 2 P &7
15{Surtidor de agua pura 3 18 634 0 i3 i) i) ] i3] (i) i3 i 63 (i)
ToTAL 5,07 45| 1416|141 62 672 672 672 72 72 672 3520




Anexo#3

ACTIVOS INTANGIBLES

CONCEPTO WVALOR N2 ANOS V,fAI':IO V/DESECHO
PREOPERATIVOS
Constitucion de la empresa 300 5 160
TOTAL 800 160 -
Anexo#4
CAPITALDE TRABAJO

ITEM CONCEPTQ CANTIDAD COSTO UNIT. TOTAL C. TRABAJO
1|Aromatizante 10 3 30 2,50
2|Escoba 2 2 4 0,33
3|Detergente 11 6 66 3,50
4|Desinfectante 11 5 55 458
5|Mapeadar 2 5 10 0,83
6|Velas aromatizadas 24 5 120 10,00
7|Guantes de limpieza 2 5 10 0,83
8|Vileda = 2 8 0,67
9|Juego de parasol 3 120 360 30,00
10|Makiwaras 24 25 600 50,00
11|Esposas de metal 1 15 15 1,25
12|Palos de escoba 13 1 13 1,08
13|Tonfas 4 25 100 8,33
14|5ai 2 40 80 6,67
15|Dambaos 10 5 50 4,17
16|Cuchillos de entrenamiento 4 5 20 1,67
17|Pistolas de plastico 4 10 40 3,33
18|Boken 4 40 160 13,33
19|Cadena de Metal 3 m 1 5 5 0,42
20|Tanto 4 5 20 1,67
21|Munchaku a 15 60 5,00
22|Katana 1 150 150 12,50
23|Colchonetas gruesas 3 65 195 16,25
24|Espejode 2 X 10 m. 1 500 500 41,67
25|Colchonetas finas de Pilates 12 10 120 10,00
26|Pelotas grandes de Pilates 4 40 160 13,33
27|Pelotas pequerias de Skg 12 20 240 20,00
29|Espejo de 2 X 5 metros 2 350 700 58,33
30|Ligas elasticas 8 5 40 3,33
31|Palos de escoba 8 1 8 0,67
32|Carro de limpieza 1 40 40 3,33
33|Balanza digital 1 30 30 2,50
34|Cinta metrica 1 1 1 0,08
TOTAL 4,010 334




Anexo#3

Manterimiento Aot Afio2 Afios Aflos Afios Afios Aio7 Afios A9 Ao
TEM CONCEPTO UNIDAD | CANTIDAD | COSTOUNIT, | VALOR [ CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD| VALOR |[CANTIDAD| VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD
| 1 |Aomatizante unidades 100 3 0 0 Ell 10 0 10 k] 10 0 10 k] 10 0 10 0 10 £l 10 £l 0
LEsmba Unidades N 1 4 1 4 ] 4 1 4 ] 4 1 4 1 [} 1 4 1 4 1 4 1
| 3 |Detergente Galdn 10 ] ] 1 1] 1 ] 1 1] 1 ] 1 1] 1 6 1 ] 1 6 1 6 1
L Desinfectante Galdn 10 5 3 1 3 1 5 1 3 1 3 1 3 1 3 1 5 1 3 1 5 1
L3 Mapeadar Unidades Ji| 5 0 ] J ] ] 10 1 10 ] 0 1 10 ] 10 ] 10 1 1 1 10 ]
L6 Velas aromatizadas unidades U 5 J] U J U] U 10 U J] U J] U J] U vl U 10 U J] U J] U
| 7 |Guantes de limpieza unidades 0 5 0 1 10 1 10 1 0 1 0 1 0 1 10 1 10 1 10 1 10 1
LVileda unidades 4 3 § 4 § 4 8 4 § 4 § 4 § 4 § 4 8 4 8 4 8 4
| 9 |luegodeparasol unidsdes 13 10 30 ] 30 ] 30 ] ki) 3 30 ]
iMakiwaras Unidades Jil] i 600 U 55 i 5B Ji] 513 Ji] 5 Ji]
| 11 |Esposasdemeta uniddes 1 15 15 1 15 1
| 12 |Palosdeestoba Unidades 3 1 3 13 3 13 3 13 1 13 13 13
| 13 [Tonfas Unidades § B 10 4 10 4
| 1 i Unidades 4 L] il ] ] 1
| 15 |Dambos unidades 0 5 5 1 bi] 5 b 5 B 5 5 5
| 16 |Cuchillos de entrenamiento unidades 1 5 0 [ 0 1 0 1 J ] 1 10 1
| 17 |Pistolasde plastco unidsdes 5 U] L] [ 0 1
| 18 |Boken unidades 3 a0 160 4 160 4
| 19 |CadenadeMetal3m Unidades 10 3 3 ] 3 1 3 1 3 1 3 1 3 1 3 1 3 1 3 1 3 1
| X [Tanio Unidades § 5 il 4 10 1
| 1 |Noncheku Unidades § 15 i 4 i 4
| 1 [Ketan Uniddes 1 150 150 1
| B8 |Colchonetasgrueses uniddes It 85 19 ] 13 1 19 ] 1% 3 1% ]
| M |Espejoded X10m. unidsdes 1 50 50 1 50 1
| 55 |Colchonetas finas de Plstes unidades i 0 Jvij 1) Jvij 0 60 ] 10 1
16 |Pelotas grandes de Pilatas uniddes 5 0 160 4 L] 1
iPeIotaspequeﬁasdeSkg Unidades 13 ] "W 1) 0 1
| B8 |Espejode2X3metras unidades ] bl m 1 bl 1
| B |ligeselistces Unidades L] 5 4 j 4 § 4 § L] 8 L §
| 30 Pelos de escoba unidades 16 1 ] j ] i
| 31 |Carrode limpieza unidsdes ] L] L] 1 ] 1 L] 1
30 |Balanzadigital unidsdes 1 0 0 1 0 1
T‘Cinta metrica Unidades 1 1 1 1 - - 1 1 - - - -
L1081 400 198 0 7 1461 V] M i 260 15 38 il 1626 18 48 i 13% v 08 o7




Anexo #6"optimista"

Manteniniento o1 Ko i3 Ailos 4o Ailos aio7 Kios JAGE aiiow
TEM CONCEPTO UNIDAD | CANTIDAD | COSTOUNIT. | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD  VALOR | CANTIDAD [ VALOR |CANTIDAD| VALOR |CANTIDAD| VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD | VALOR | CANTIDAD
1 |Aromatizante Unidades 100 i N 0 k] 0 kil 0 0 0 0 0 k] 0 k] 0 N 10 k] 0 N 0
1 |Escoba Unidades J] 1 ) 1 4 1 4 1 ] 1 [ 1 4 1 4 1 ) 1 4 1 ) 1
3 |Datergente Galén 10 § ] i} ] 1 [} 1 ] 1 ] i} ] i} ] 1 ] 11 ] 1 ] 1
4 |Desinfectante Galdn 10 § 5 1 5 il 5 1 5 i 5 1 5 1 5 1 5 1 5 1 5 il
5 |Mapeador Unidades Ji| 3 0 1 J ] 1 10 1 0 1 0 1 J ] 1 JU 1 10 1 10 1 0 1
6 |Guantes de limpiezs Unidades U 3 10 U 10 U i U 10 U V] U 10 U 0 U 0 U 0 U 10 U
7 |Guantes de limpiezs Unidades 0 5 U] 1 U] 1 10 1 0 1 0 1 U] 1 10 1 10 1 1 1 U] 1
§ |Vileda Unidades [} 1 § 4 § [ § 4 8 4 § 4 § 4 b} 4 § 4 b} 4 § [
8 Juegode parasol Unidades 15 1 30 ] 30 3 30 3 360 3 360 3
10 |Makiviaras Unidades U JA] 00 U HE J5 HE 5 A J5 A J5
11 |Esposas demetal Unidades 1 15 15 1 15 1
12 |Palos de escoba Unidades [ 1 1 1 § § § § 8 § 8 §
13 [Tonfas Unidades 8 i 10 4 10 4
1 |Si Unidades 4 L 0 ] L) 1
15 |Darmbos Unidades 2 5 5 1) 15 3 35 ] 15 3 15 3
16 |Cuchillos de entrenamiento Unidades 8 5 ] 4 5 1 5 1 5 1 5 1
17 |Pistolss de plastico Unidades 3 1 L] 4 10 1
18 |Baken Unidades 5 L ] 4 L 1
19 |Cadenade Metal 3m Unidades 0 5 5 1 5 1 5 1 5 1 5 1 5 1 5 1 5 1 5 1 5 1
0 [Tanto Unidades ] 5 ] 4 0 1
2 Nunchaku Unidades 5 15 ] 4 15 1
2 |Katana Unidades 1 15 150 1
1 |Colchonetas gruesss Unidades 13 £ 19 ] JEl] 1 15 } 1 1 1% 3
U |Espejoded X10m, Unidades 1 0 0 1
25 |Colchongtasfings de Pilates Unidades ] 10 1] 1 il § il § 10 1
% |Pelotas grandes de Pilates Unidades 4 L ] 4
77 |Pelotas peguefiasde Skg Unidades 1 b} W 1
B |Espejode 1X3 metros Unidades 1 350 m ]
30 |Ligas elésticas Unidades ] 3 L] § i 5 5 3 B 5 B 5
30 |Palos de escoba Unidades i 1 § § 5 3
3 (Carro de limpieza Unidades 1 L] ] 1 L] 1
3 [Balanaadigital Unidades 1 k] bl 1 bl 1
3 |Cinta metrica Unidades 1 1 1 1 - 1 1 - - .
56 400 15 ki 1] L6 i} 08 7] 1n 13 L¥i] 7 136 108 1 noLn JUT L §




Anexo # 7" pesimists"

Mantenimiento Ao Ao Ao Alind Alos Aliog Alio7 Ao Afios Ao
ITEM CONCEPTO UNIDAD CANTIDAD ~ [COSTOUNIT. VALOR  |CANTIDAD VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD VALOR  [CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD
1 |Aromatizante Unidades 100 i 30 J U 0 0 N0 0 0 J U 0 0 0 J ] 0 J U k] J U 0 0 0 0
1 |Escoba Unidades Jil 1 4 1 4 1 4 1 4 1 4 1 4 1 4 1 4 1 4 1 4 1
1 |Defergente Galon 1 § ] 1 i 1 ] 1 ] 1 i il ] 1 i} 1 [} 1 i 1 i 1
4 |Desinfectante Galon 1 § 5 1 5 1 5 1 5 1 5 il 5 1 5 1 5 1 5 1 5 1
5 |Mapeador Unidades 0 5 10 1 10 1 10 1 (] 1 10 1 0 1 (] 1 1) 1 1) 1 10 1
§  [Guantes de limpieza Unidades u 3 ] U 10 U 10 U V] U 10 il 1 U 10 U 10 U 10 U 10 U
7 [Guantes de limpieza Unidades i} 3 10 1 10 1 10 1 10 1 10 1 1 1 10 1 1) 1 1) 1 10 1
§ |Vileda Unidades [} 1 § 4 b 4 § 4 § [ b 4 § [ 8 4 § [ b 4 b 4
S |luegode parssol Unidades 15 n 30 ] 30 3 30 3 30 3 30 3
10 |Makivarss Uniddes ] JA] 600 il 600 U 600 i 600 U 600 U
11 |Esposas demetal Unidades 1 13 13 1 15 1
12 |Palos de escoba Unidades 3 1 13 It 13 B 13 3 3 13 13 1
13 |Tonfss Unidades 8 i J ) 4 10 4
1 fi Unidades 4 L ] ] i 1
15 |Damhos Unidades L} 3 30 1 i 5 5 5 5 3 5 3
16 |Cuchillos de entrenamiento unidades 1 5 i} 4 15 3 15 3 15 ] 15 3
17 |Pistolas de plastico Unidades 5 10 ] 4 10 1
18 |Boken Unidades 8 L] 160 4 160 4
19 |Cadeng de Metsl 3m Unidades 0 3 3 1 5 1 3 1 5 1 5 1 3 1 5 1 5 1 5 1 5 1
0 |Tarto Unidades 8 5 )] 4 i} 4
1 Nunchaku Unidades 8 15 i} 4 1] 4
1 |Katana Unidades 1 150 150 1 1
13 |Colchonetas gruesas Unidades 13 [} 19 ] 19 i 19 ] 19 } 19 3
1 |Espejode X10m. Unidades 1 0 0 1 500 1
35 |Colchonetas finas de Plates Unidades 0 10 1) 1 0 i) 1] § 0 1 0 1
16 |Pelotas grandes de Pilates Unidades § ] 160 4 %0 1
77 |Pelotas pequefiasde Skg Unidades " 0 pli) 1) 0 1
13 |Espejode 2X Smetros Unidades 4 30 m 2 m 1
30 |Liges eldsticas Unidades L] 3 L] § L] § L] § L) § L] §
31 |Palos de escoba Unidades 1 1 § b 8 8
32 |Carro de limpieza Unidades 3 L] L] 1 L] 1 L] 1
3 |Balanzadigtal Unidades 1 kil kil 1 Ell 1
3 |Cinta metrica Unidades 1 1 1 1] - 1 1 - -
10% 400 15 08 b7 155 1% b 68 1061 157 58 8l 1856 J ] 458 Ji] 1556 1% bit] [




Anexo#8

(0STOS ANUALES - VALORACION

Mot o2 Afio3 Afioa 03 Mog o7 Alog Afios Mo 10
TEN CONCEPTO CANTIDAD VALOR  |CANTIDAD VALOR |CANTDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD | VALOR
1Mantenimiento 15 4010 i1 it} 3| u u 15 2600 i 58 m| 166 B ] W 15% 67 it}
SUBTOTALM.R. 15 4010 7 1 3 u u 15 1600 i 58 m| 166 B ] w15 67 1
1salarios 539 539 155% 539 539 5383 5380 5580 5383 5380
SUBTOTALM.OL. 559 1539 1583 1539 559 5387 5343 550 5387 5380
2Mantenimiento 100 1050 LB 1158 126 1276 1340 1407 147 1551
5|Publicidad 200 210 2205 2315 241 2553 2680 2814 295 BRI
SUBTOTAL OTROS 3100 3150 330 348 1847 189 400 am 14 4650
ToTAL 5249 857 50608 2,60 52106 58219 59478 58501 59750 B
Anexo#9
COSTOS ANUALES - ESCENARIO OPTIMISTA
Mot M2 Afio3 Aios o3 o6 o7 Alog Afios Mo 10
TEN CONCEPTO CANTIDAD VALOR  |CANTIDAD VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD | VALOR
1Mantenimiento 15 4000 i1 m M) L T 13 141 i nm m| L3 1 % W 13 §7 m
SUBTOTALM.R, 15 400 i1 m M| L §7 m 13 141 5 nm m| L% 1 % W] 13 §7 m
salarios 559 1539 1583 1539 559 5387 5383 5380 5387 5383
SUBTOTALM.OD. 559 589 1589 589 559 5387 53832 5383 5387 5383
2Mantenimiento %50 %8 L7 110 1155 12 127 1377 144 141
5{Publicided 190 1% 20% 2199 2309 2455 1506 267 2807 1948
SUBTOTALOTROS 1550 239 R 159 148 167 1319 4010 121 44
TOTAL 52699 514 50207 945 50775 5789 58977 55240 5930 58561
Multiplicado para optimista 0,95
Anexo10
COSTOS ANUALES - ESCENARIO PESIMISTA
Aol o2 Afi03 Afio4 03 0§ o7 A0s A0 Ao
TEN CONCEPTO CANTIDAD VALOR  |CANTIDAD VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR |CANTIDAD | VALOR [CANTIDAD | VALOR
1Mantenimiento 15 4000 ol m 6] L5% 68 u 157 1061 i 58 m| L& 7 15 6| 15% i pit}
SUBTOTALM.R. 15 4000 i1 it 6| L5% 68 u 157 1061 il 58 ™| L& 7 15 5| 15% 68 pit}
1salarios 559 589 1589 589 559 5387 53832 5383 5387 5383
SUBTOTALM.OD. 559 589 1589 589 559 53832 53832 5383 53832 5383
Mantenimiento 1050 1103 1158 126 1256 1340 1407 147 1551 1609
5|Publicidad 210 205 2315 21 2553 2680 231 255 EALE 158
SUBTOTAL OTROS 210 205 2315 241 255 2680 281 295 EAL 158
TOTAL 5199 B 0 28,618 51453 57100 58302 51245 58491 57408
Multiplicados para el pesimista 1,05




Anexo#11
NOMINA PERSONAL DE PLANTA
TEM (CONCEPTO SALARIO  [CANTIDAD | ANUAL Ler, Lo, [ESS FR. ler, 2o, i Ao, 3to. fito Tmo fo S0 10mo
1instructor TRY 500 1 6.000 500 20 I S0 758 7593 19| 78B| 0 TSB| 1| 1M 7583 7593 7593
2lInstructor Pilates 730 1 5,000 70 o L 0| ILpR| 18 IL88 ) 11858 1L8SE| LLESE| 118 188 1.8 118
3 Instructor Hepkido 730 1 5,000 70 o L 0| ILpR| 18 IL88 ) 11858 1L8SE| LLESE| 118 188 1.8 118
4 Nutricionista 550 1 6.600 50 20 i B0 &7 8,766 766  B766 76|  B7H| B §.766 .766 8,766
5| Instructor d Yoga 500 1 6.000 500 20 J] 500 ol m 7583 1593 159
6|Matenimiento EEi) 1 3,560 Bii) 20 il | 50 336 33| 335 5365 L35 539 5365 336 336
TOTAL 3380 b 40,560 3380 L) 49 130 55| 4589 GE9| 68| o8| BE| B 0| BB BM
Anexo#12
GASTOS GENERALES ANUALES
[TEM CONCEPTO Aol Afio2 Afio} Afind Ao’ A6 | Afo7 | Aio§ | Ao Aol
115ueldos 17561 17561 17561 17561 U%L| %1 2% US| 2%l 17561
2 Capacitacion 1500 1500 1500 1500 1300 130 1500 150 1500 1500
4Teléfono, luz, agua 2160 2160 1160 L1160 60 2160 60| 2160 1160 L1160
51 Utiles de cficing 30 30 0 350 0 30 0 30 30 30
T|Patente runicipal, aporte Suger, Cias, 10 10 il 10 50 10 il 20 10 10
TOTAL nm nm nm nm o onm onan nm| am nm
fnexo#13
NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO
[TEM CONCEPTO SUELDONES |  CANTIDAD ANUAL Lier. L4to, S5 | FondoRes, | ler. o In. do. o, |fte mo fwo 9o 10mo
1\Gerants General 1200 1 14400 1200 o L7 100 1884 1884 13814 1384| 1384| 1384 138U 1854 134|134
1\Secrataria 400 1 430 400 20 bl W) M 6.7 GMT| 647 6M7| M7 647 6447 6.7 6.7
3\Abogada (honorarias) 130 i 50 50 50 50 500 50 50 500 50 50
4|Cantadar (honorario) 130 2 1800 1800 1800 1800 100f  La| 18w 1800 1800 L&00
TOTAL 1500 1300 1600 W 160 27561 7756L %1 MKl 7%l 2% N9l 7% nL 0%l




Anexo #14

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION

ITEM CONCEPTO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS ANOG ANO7 ANO 8 ANO9 ANO 10
Matricula anual
1 |cantidad 93 122 157 203 253 73 295 319 344 72
2 |Precio 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
sub total 1.360 2.440 3.148 4,060 5.060 5.465 5.902 6.374 6.884 7.435
Pension
Cantidad 93 122 157 203 253 PYE 295 319 34 an
3 |Precio 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
sub total 66.960 87.840 113.314 146.175 182160 |  196.733 212471 | 229.469 247.827 267.653
TOTAL 68.820 90.280 116.461 150.235 187.220 |  202.198 218373 | 235.843 254,711 275.088
Anexo #15
INGRESQS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

ITEM CONCEPTO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS ANO G ANO7 ANOS ANO9 ANO 10
1 |cantidad 93 128 165 213 266 287 310 335 361 330
2 |Matricula anual 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Subtotal 1.953 2.562 3.305 4.263 5.313 5.738 6.197 6.693 7.228 7.807
3 |Precio 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
P.1 |Subtotal 70.308 92,232 118.979 153.483 191268 |  206.569 223.005 | 240,943 260.218 281.035
TOTAL 72.261 94,794 122.284 157.747 196581 |  212.307 229.292 | 247.635 267.446 288.842

Multiplicado para optimista 1,05
Anexo #16
INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA PESIMISTA

ITEM CONCEPTO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS ANOG ANO7 ANO 8 ANO9 ANO 10
1 |cantidad 83 116 150 193 240 260 280 303 327 353
2 |Matricula anual 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Subtotal 1767 2.318 2.930 3.857 4.807 5.192 5.607 6.055 6.540 7.063
3 |Precio 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
P.1 |Subtotal 63.612 83.443 107.648 138.866 173.052 |  186.89 201848 | 217.99% 235.435 254,270
TOTAL 65.379 95.766 110.638 142.723 177.859 |  192.088 207455 |  224.051 241.975 261,333

Multiplicados para el pesimista 0,95




Anexo#17

PRECIO UNITARIO PROMEDIO

Matricula anual Valor Cantidad Total
20| 93 1.860
Pension 720 93 66.960
186 68820
370
Anexo # 18
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
FUENTE VALOR %
Capital propio 75.092 30%
Crédito bancario 175.214 0%
TOTAL 250.306 100%
Anexo #19 Anexo# 20
TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO Del 5 afio
MONTO USD. 175,214 | PLAZO 10 | PAGO 26.704 IMONTO USD. 20.000 | PLAZO 5 | PAGO 5.075
TASA INTERES 0,085 | PAGO ANUAL 1 TASA INTERES 0,085 | PAGO ANUAL 1
PERICDO DESEMBOLSO INTERES PRINCIPAL SERVICIO usS| SALDO PERIODO DESEMBOLSO INTERES PRINCIPAL | SERVICIO ug SALDO
0 175.214 175.214 5 20.000 20.000
1 14.893 11.811 26.704 163.404 6 1.700 3.375 5.075,32 16.625
2 13.889 12.815 26.704 150.589 7 1.413 3.662 5.075,32 12.962
3 12.800 i 13.904 26.704 136.685 8 1102 3.974 5.075,32 8.989
4 11.618 15.086 26.704 121.589 9 764 4311 5.075,32 4.678
5 10.336 16.368 26.704 105.231 10 398 4.678 5.075,32 (0)
6 8.945 17.759 26.704 87.472 5.377 20.000
7 7435 19.269 26.704 68.203
8 5.797 20.907 26.704 47.2%
9 4,020 22.684 26.704 24,612
10 2.092 24,612 26.704
63.537 69.983




Anexo #21

COSTO UNITARIO PRIMER ANO

Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
3,59 41,07 5,05 0,00 28,87 78,39
Tot. Costo 49,72 28,87 78,59
Anexo#22
COSTO UNITARIO SEGUNDO ANO
Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
0,21 31,31 3,85 0,00 22,01 57,38
Tot. Costo 35,37 22,01 57,38
Anexo #23
COSTO UNITARIO TERCER AND
Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
0,77 24,27 2,98 0,00 17,06 45,09
Tot. Costo 28,03 17,06 45,09
Anexo #24
COSTO UNITARIO CUARTO ARO
Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
0,14 18,82 1,99 0,00 13,23 34,81
Tot. Costo 21,58 13,23 34,81
Anexo #25
COSTO UNITARIO QUINTO ANO
Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
0,86 15,10 1,61 0,00 10,61 28,19
Tot. Costo 17,57 10,61 28,19
Anexo #26
COSTO UNITARIO SEXTO ANO
Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
0,18 16,42 1,61 0,00 9,83 28,03
Tot. Costo 18,21 5,83 28,03
Anexo #27
COSTO UNITARIO SEPTIMO ANO
Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
0,46 15,20 1,79 0,00 9,10 26,35
Tot. Costo 17,45 9,10 26,35
Anexo #28
COSTQ UNITARIO OCTAVO AND
Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
0,12 14,08 1,66 0,00 8,42 24,27
Tot. Costo 15,85 8,42 24,27
Anexo #29
COSTO UNITARIO NOVENG ANO
Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
0,37 13,03 1,53 0,00 7,80 22,48
Tot. Costo 14,68 7,80 22,48
Anexo #30
COSTO UNITARIO DECIMO ANO
Materia prima M.0.D. Equipo y mag. Otros Gastos TOTAL
0,07 12,07 1,42 0,00 .22 20,78
Tot. Costo 13,56 7,22 20,78
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Anexo#31

PUNTO DE EQUILIBRIO

| afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5 afio 6 afio7  |afio8 afio 9 afio 10
U=pg-vg-F
q=Flp-v
P= 370 370 370 370 370 370 370 370 370 370
V= 48,72 35,37 28,03 21,58 17,57 18,21 17,45 15,85 14,68 13,56
F= 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221
= 101 96 94 92 91 92 91 91 91 90
Ventas| 101 96 94 92 91 92 91 91 91 90
Anexo #32
ESTRUCTURA DE COSTOS
q CF CV CT CFMe CVMe CTMe CTMg

1 - 32.221 - 32.221 o] 1] 1] 0

2 198 32.221 52.849 85.070 162,73 266,91 429,65 52.849

3 67 32221 49.297 81.518 480,91 735,78 1216,69 (3.552)

4 123 32.221 50.608 82.829 261,96 411,44 673,40 1.311

5 348 32.221 49.660 81.881 92,59 142,70 235,29 (948)

6 152 32.221 52.106 84.327 211,98 342,80 554,78 2.446

7 81 32.2211 58.249 90.470 397,79 719,12 1116,91 6.143

8 128 32.221 59.478 91.699 251,73 464,67 716,40 1.229

9 73 32.221 58.501 90.722 441,39 801,39 1242,77 (977)

10 124 32.221 58.790 92.012 259,85 482,18 742,03 1.289

11 67 32.221 58.794 91.015 480,91 877,52 1358,43 (996)

MNOTA: este cuadro debe elaborarse para determinar el volumen de ventas que maximiza mi estructura de costos

y este es cuando mi costo total medio es més bajo.



Anexo #33b
Costo de oportunidad

r= i 4B {rm-rf#rp

(rm-rf)
rp

2,69
1,18
579
5,02

14,54%

Datos al 23 de octubre del 2013

Par sector las http://pages.stern.nyu.edu/"ADAMODAR/New Home Page/datafile/Betas.html

Riesgo pais a | hitp://www.bce.fin.ec/resumen ticker.php?ticker value=riesgo pais

10 anos/11/20 http://www.puentenet.com/cotizaciones/bonosCotizaciones!getBonosinternacionales.action
BONOS A 10 A http://www.bloomberg.com/markets/rates-bonds/government-bonds/us/




Anexo #

33

FLUJO DE CAJA NORMAL

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS
Ventas 68.820 90.280 116.461 150.235 187.220 202.198 218.373 235.843 254.711 275.088
TOTAL INGRESOS 68.820 90.280 116.461 150.235 187.220 202.198 218.373 235.843 254.711 275.088
EGRESOS
Costos 52.849 49.297 50.608 49.660 52.106 58.249 59.478 58.501 59.790 58.794
Gastos generales 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160
TOTAL EGRESOS 90.706 87.154 88.464 86.733 89.219 95.752 98.032 97.055 98.344 97.347
UTILIDAD BRUTA (21.886) 3.126 27.997 63.502 98.001 106.445 120.342 138.789 156.367 177.740
15% Trabajadores (3.283) 469 4.200 9.525 14.700 15.967 18.051 20.818 23.455 26.661
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (21.886) 2.657 23.797 53.976 83.301 90.479 102.291 117.970 132.912 151.079
22% Impuesto a la renta 4.815 5835 5.235 11.875 18.326 19.905 22.504 25.953 29.241 33.237
UTILIDAD NETA (17.071) 2.073 18.562 42.102 64.975 70.573 79.787 92.017 103.671 117.842
Inversion (249.972)
Capital de trabajo (334)
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160
Valor de desecho 215.354
FLUJO NETO DE CAJA (250.306) (11.435) 7.708 24198 46.954 69.867 75.856 86.119 98.349 110.004 339.528
TD 14,54%
VAN 538.614
TIR 17,08%
Costo: segin lo presupuestado, Unica variable cantidad de ventas
Gastos seteris paribus
Demds variables idem
Anexo #33a

Periodo de recuperacion de la inversion
Saldo inversidn flujo anual rentabilidad|devolucién periodo

250.306 (11.435) 0 0 1

250.306 7.708 1.120,96 6.587,39 2

243.719 24,198 3.518,87 20.678,76 3

223.040 A65.954 6.828,13 A40.125,78 4

182.914 69.867 10.160,19 59.706,76 5

123.207 75.856 11.031,06 654,824, 45 B

58.383 86.119 12.523,57 73.595,23 7

(15.212)




Anexo # 34

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

COMNCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS
Ventas 72.261 94.794 122.284 157.747 196.581 212.307 229.292 247.635 267.446 288.842
TOTAL INGRESOS 72.261 94.794 122.284 157.747 196.581 212.307 229.292 247.635 267.446 288.842
EGRESOS
Costos 52.699 49.140 50.207 49.446 50.775 57.892 58.977 58.240 59.344 58.561
Gastos generales 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160
TOTAL EGRESOS 90.556 86.996 88.064 86.520 87.889 95.396 97.531 96.794 97.897 97.115
UTILIDAD BRUTA (18.295) 7.798 34.220 71.227 108.692 116.912 131.761 150.842 169.549 191.727
15% Trabajadores {2.744) 1.170 5.133 10.684 16.304 17.537 19.764 22.626 25.432 28.759
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (18.295) 6.628 29.087 60.543 92.389 99.375 111.957 128.216 144,117 162.968
22% Impuesto a la renta 4.025 1.458 6.399 13.319 20.325 21.862 24.639 28.207 31.706 35.853
UTILIDAD NETA (14.270) 5.170 22.688 47.223 72.063 77.512 87.358 100.008 112.411 127.115
Inversion (249.972)
Capital de trabajo (334)
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160
Valor de desecho 215.354
FLUJO NETO DE CAJA (250.306) (8.634) 10.806 28.324 52.076 76.955 82.795 93.650 106.340 118.743 348.802
TD 14,54%
VAN $62.867
TIR 18,63%
SUPUESTOS:
1. Incremento en ventas frente al escenario normal
2. Reduccidn de compras frente a escenario normal
3. las otras variables ceteris paribus
Anexo #34a

Periodo de recuperacién de la inversién
Saldo inversion flujo anual rentabilidad |devolucion periodo

250.306 (8.634) 0 ] 1

250.306 10.806 1.571,37 9.234,19 2

241.072 28.324 4.118,90 24.204,86 3

216.867 52.076 7.572,97 44.502,87 4

172.364 76.955 11.190,99 65.764,31 5

106.600 82.795 12.040,17 70.754,51 6

35.845 93.690 13.624,59 80.065,45 7

(44.220)




Anexo #35

FLUJO DE CAJA PESIMISTA

COMCEPTO Afio0 1 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS
Ventas 65.379 85.766 110.638 142.723 177.859 192.088 207.455 224.051 241.975 261.333
TOTAL INGRESOS 65.379 85.766 110.638 142,723 177.859 192.088 207.455 224.051 241.975 261.333
EGRESOS
Costos 51.949 48.352 49.710 48.618 51.453 57.100 58.302 57.245 58.491 57.408
Gastos generales 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160
TOTAL EGRESOS 89.806 86.209 87.567 85.692 88.566 94.604 96.856 95.798 97.044 95.961
UTILIDAD BRUTA (24.427) {443) 23.071 57.032 89.293 97.484 110.599 128.253 144,931 165.372
15% Trabajadores (3.6684) (68) 3.461 8.555 13.394 14.623 16.590 19.238 21.740 24.806
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (24.427) {443) 19.610 AB.ATT 75.899 82_862 94.009 109.015 123.192 140.566
22% Impuesto a la renta 5.374 97 4.314 10.665 16.698 18.230 20.682 23.983 27.102 30.925
UTILIDAD NETA (15.053) (345) 15.296 37.812 59.201 64.632 73.327 85.032 96.089 109.642
Inversidn {249.972)
Capital de trabajo (334)
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160
Valor de desecho 215.354
FLUJO NETO DE CAJA (250.308) (13.417) 5.290 20.932 42.6604 64.094 69.914 79.659 91.364 102.422 331.328
TD 14,54%
VAN 518.538
TIR 15,77%
SUPUESTOS:
1. Decremento en ventas frente al escenario normal
2. Aumento en cantidad de compras frente a escenarioc normal
3. las demas variables ceteris paribus
Anexo #35a
Periodo de recuperacidn de la inversidn
Saldo inversion flujo anual rentabilidad|devolucion periodo
250,300 (13.417) 0 0 1
250.306 5.290 769,32 4.520,96 2
245,785 20.932 3.043,95 17.887,87 3
227.897 42.664 6.204,34 36.460,04 4
191.437 54.094 9.320,61 54.772,91 5
136.664 69.914 10.167,06 59.747,15 6
76.917 79.659 11.584,24 68.075,22 7
8.842 91.364 13.286,31 J7B.077,53 8

(69.236)




Anexo #36

FLUJO DE CAJA NORMAL APALANCADO

COMCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS

Ventas 68.820 90.280 116.461 150.235 187.220 202.198 218.373 235.843 254,711 275.088
TOTAL INGRESOS 68.820 90.280 116.461 150.235 187.220 202.198 218.373 235.843 254,711 275.088
EGRESOS

Costos 53.004 49,452 50.762 49.814 52.260 58.403 59.633 58.656 59.945 58.949
Gastos generales 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067
Intereses 14.8593 13.889 12.800 11.618 10.336 10.645 8.848 6.899 4,784 2.430
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4,692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
TOTAL EGRESOS 105.599 101.043 101.264 98.352 99.555 106.397 106.880 103.954 103.128 99.837
UTILIDAD BRUTA (36.779) (10.763) 15.197 51.883 87.665 95.801 111.454 131.850 151.583 175.251
15% Trabajadores (5.517) (1.614) 2,280 7.782 13.150 14.370 16.724 19.783 22,737 26.288
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (36.779) (10.763) 12,917 44,101 74.515 81.431 94.770 112,106 128.845 148.963
22% Impuesto a la renta 8.091 2.368 2,842 9.702 16.393 17.915 20.849 24.663 28.346 32.772
UTILIDAD NETA (28.688) (8.395) 10.075 34,399 58.122 63.516 73.920 87.443 100.499 116.191
Inversién (249.972)

Capital de trabajo (334)

Préstamo 175.214

Pago de la deuda (11.811) (12.815) (12.904) (15.086) (16.368) (21.135) (22.931)| (24.880)| (26.995) (29.290)
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4,692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
Valor de desecho 215.354
FLUJO NETO DE CAJA (75.092) (34.863) (15.574) 1.807 24,165 46.646 47.663 57.321 68.895 79.836 308.588
TIR 23,9%

Anexo #37
FLUJO DE CAJA NORMAL DE LA DEUDA

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Intereses (14.893) (13.889) (12.800) (11.618) (10.336) (10.645) (8.848) (6.899) (4.734) (2.490)
15% Trabajadores 2,234 2.083 1.920 1.743 1.550 1.597 1.327 1.035 718 373
Utilidad antes de impuestos (12.659) (11.806) (10.880) (9.875) (8.786) (9.048) (7.521) (5.864) (4.067) (2.118)
22% de Impuestos 2,785 2.597 2,394 2,173 1.933 1.991 1.655 1.290 895 466
Interés neto (9.874) (9.209) (8.486) (7.703) (6.853) (7.057) (5.868) (4.574) (3.172) (1.651)
Préstamo 175.214

Amortizacidn (11.811) (12.815) (13.904) (15.086) (16.368) (21.135) (22.931)| (24.880)| (26.995) (29.290)
Flujo neto de la deuda 175.214 (21.585) (22.023) (22.390) (22.789) (23.221) (28.192) (28.797)| (29.454)| (30.167) (30.240)
TD 0,085

VAN 9.270

VAMa=VANp +VANd

VANp= 29.758

VANa= 39.029




Anexo #38

FLUJO DE CALA OPTIMISTA APALANCADO

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 a 5 =] 7 =3 9 10
INGRESOS
Ventas 72.261 94.794 122.284 157.747 196.581 212.307 229.292 247.635 267.446 288.842
TOTAL INGRESOS 72.261 94.794 122.284 157.747 196.581 212.307 229.292 247.635 267.446 288.842
EGRESOS
Costos 52.854 49.294 50.362 49.601 50.930 58.047 59.132 58.395 59.498 58.716
Gastos generales 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067
Intereses 14.893 13.889 12.800 11.618 10.336 10.645 8.848 6.899 4.784 2.490
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4.732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amaortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
TOTAL EGRESOS 105.449 100.886 100.864 98.138 98.224 106.040 106.379 103.693 102.681 99.604
UTILIDAD BRUTA (33.188) {6.092) 21.420 59.609 98.357 106.267 122.913 143.943 164.765 189.238
15% Trabajadores ({4.978) {914) 3.213 8.941 14.753 15.940 18.437 21.591 24.715 28.386
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (33.188) {6.092) 18.207 50.667 83.603 90.327 104.476 122.351 140.050 160.852
22% Impuesto a la renta 7.301 1.340 4.006 11.147 18.393 19.872 22.985 26.917 30.811 35.387
UTILIDAD NETA ({25.887) {4.752) 14.202 39.521 65.210 70.455 81.492 95.434 109.239 125.465
Inversion {249.972)
Capital de trabajo {334)
Préstamo 175.214
Pago de la deuda (11.811) (12.815) (13.904) (15.086) (16.368) (21.135) (22.931) (24.880) (26.995) (29.290)
Depreciacioneas 5.476 5.476 5.476 4.692 4.732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Armaortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
valor de desecho 215.354
FLUJO NETO DE CAJA (75.092) (32.0682) ({11.930) =.933 29.287 53.734 54.603 64.893 76.886 88.576 317.861
TIR 27%
Anexo # 39

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA DE LA DEUDA
CONCEPTO Afio 0 1 2 3 a =] =] 7 8 9 10
Intereses (14.893) (13.889) (12.800) (11.618) (10.336) (10.645) (8.848) (6.899) (4.784) (2.490)
15% Trabajadores 2.234 2.083 1.920 1.743 1.550 1.597 1.327 1.035 718 373
utilidad antes de impuestos (12.659) (11.806) (10.880) (9.875) (8.786) (9.048) (7.521) (5.864) (4.067) (2.118)
22% de Impuestos 2.785 [ 2.597 [ 2.394 2173 [ 1.933 [ 1.991 [ 1.655 | 1.290 gas [ as6
Interés neto (9.874) (9.209) (8.486) (7.703) (6.853) (7.057) (5.866) (4.574) (3.172) (1.651)
Préstamo 175.214
Amortizacién (11.811) (12.815) (13.904) (15.086) (16.368) (21.135) (22.931) (24.880) (26.995) (29.290)
Flujo neto de la deuda 175.214 (21.685) (22.023) (22.390) (22.789) (23.221) (28.192) (28.797) (29.454) (30.167) (30.940)
TD 0,085
vanNd 9.270
VANa=VANp +VANd
WANp= 62.867
VAMNa= 72127




Anexo #40

FLUJO DE CAJA PESIMISTA APALANCADO

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10
INGRESOS
Ventas 65.379 85.766 110.638 142.723 177.859 192.088 207.455 224.051 241.975 261.333
TOTAL INGRESOS 65.379 B85.766 110.638 142.723 177.859 192.088 207.455 224.051 241.975 261.333
EGRESOS
Costos 52.104 48.507 49.865 48.773 51.607 57.255 58.457 57.400 58.645 57.562
Gastos generales 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067 32.067
Intereses 14.893 13.889 12.800 11.618 10.336 10.645 8.848 6.8399 4.784 2.490
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4.732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
TOTAL EGRESOS 104.699 100.098 100.367 97.310 98.902 105.248 105.704 102.697 101.828 98.451
UTILIDAD BRUTA (39.320) (14.332) 10.271 45.413 78.957 86.840 101.751 121.354 140.147 162.882
15% Trabajadores (5.898) (2.150) 1.541 6.812 11.844 13.026 15.263 18.203 21.022 24.432
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (39.320) (14.332) 8.730 38.601 67.114 73.814 86.488 103.151 119.125 138.450
22% Impuesto a la renta 8.650 3.153 1.921 8.492 14.765 16.239 19.027 22.693 26.207 30.459
UTILIDAD NETA {30.670) (11.179) 6.810 30.109 52.349 57.575 67.461 80.458 92.917 107.991
Inversion (245.972)
Capital de trabajo (334)
Préstamo 175.214
Pago de la deuda (11.811) (12.815) (13.904) (15.086) (16.368) (21.135) (22.931)| (24.880) (26.995) (29.290)
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4.732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
Valor de desecho 215.354
FLUJO NETO DE CAJA {75.092) (36.845) {18.358) {1.459) 19.876 40.873 41.722 50.862 651.909 72.255 300.388
TIR 22%

Anexo#41

FLUJO DE CAJA PESIMISTA DE LA DEUDA

CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5 5] 7 8 9 10
Intereses (14.893) (13.889) (12.800) (11.618) (10.336) (10.645) (8.848) (6.899) (4.784) (2.490)
15% Trabajadores 2.234 2.083 1.920 1.743 1.550 1.597 1.327 1.035 718 373
utilidad antes de impuestos (12.659) (11.806) (10.880) (9.875) (8.786) (9.048) (7.521) (5.864) (4.067) (2.118)
22% de Impuestos 2785 [ 2.597 [ 2.394 [ 2173 [ 1.933 1.991 1.655 [ 1290 895 [ 466
Interés neto (9.874) (9.209) (8.486) (7.703) (6.853) (7.057) (5.866) (4.574) (3.172) (1.651)
Préstamo 175.214
Amartizacion (11.811) {12.815) (13.904) {15.086) (16.368) (21.135) {22.931)| (24.880) (26.995) (29.290)
Flujo neto de la deuda 175.214 (21.685) {22.023) (22.390) {22.789) (23.221) (28.192) (28.797)| (29.454) (30.167) (30.940)
D 0,085
VAN 9.270
VANa= VANp +VANd
VANp= 18.538
VANa= 27.808




Anexo#42

RESUMEN DESAPALCANDOD APALANCADOD
VAN TIR VAN TIR
NORMAL 29.758 16,50% 39.029 23,90%
OPTIMISTA 62.867 18,63% 72137 26,77%
PESIMISTA 18.538 15,77% 27.808 21,54%
Anexo#43
INDICES FINANCIEROS La Industria
indice Financieras Farmula Afio1 ‘ Afio? ‘ Afo3 ‘ Afio4 ‘ Afio 3 ‘ Afip § ‘ Afio7 ‘ Afo8 ‘ Afio§ ‘ Afio 10 promediol mdximo | Minimo
Margen de utilidad = Utilidad neta/Ventas (0,17) 0,09 0,21 031 0,27 0,38 0,33 042 04 123 0,0391 | 3,6738 | -0,8896
Margen de rentabilidad = Utilidad Neta/Activos Total (0,05) 0,03 0,10 0,19 0,20 0,30 0,34 0,33 043 L4 0,14 3,95 0,85
Retomo sobre los activos (ROA) Utilidad neta/Activo total Promedio (0,05) 0,03 0,10 0,19 0,20 0,30 0,34 039 048 1,34
Retorna sobre el patrimonio (ROF) | Utilidad neta/ Patrimanio total promedio 0,92 L2 1,55 200 249 2,69 291 4 3 3,66
Razdn de deuda total Pasivo total/activo tatal 0,047 0,051 0,055 0,060 0,065 0,083 0,091 0,098 0107 0,116
Razdn de apalancamiento Patrimanio /Activos totales 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30 ' 0,30 0,30 030 0,30 0,51 218 | -L57
Razén corriente (circulante o capital ! ) ! )
de trabijo] Activos corrientes/pasivos corrientes (0,01 (0,02} (0.13) (227) 0,84 0,60 0,52 048 046 0,44 [/ nn | on
Capital de trabajo neto Activos corrientes-pasivos comientes (43.114)  (6L216) (59.569)  (3%.564) 10524 SR8 115509 134404 264240 357474
Prueba Acida (A, corrientes - Inventarios) /2. Corriente (0,01) (0,02) (0,13) (2.27) 0,34 0,60 0,52 048 046 0,44 8| R AR
Rotaci6n de activo total Ventas/Activos Total 027 0,36 046 0,59 074 0,30 0,36 093 10 1,09
Rotacidn de activo Fijo Ventas/Activos FIIO 0,30 0,39 0,50 0,64 0,74 0,80 0,36 0,93 1,00 1,09 85,600 139373  -0,29)




AMALISIS DE RIESGO

Anexo #44
FLUJO DE CAJA OPTIMISTA DESAPALANCADO

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5 = 7 8 9 10
INGRESOS
Ventas 72.261 94.794 122,284 157.747 196.581 212.307 229.292 247.635 267.446 288.842
TOTAL INGRESOS 72.261 94.794 122.284 157.747 196.581 212.307 229.292 247.635 267.446 288.842
EGRESOS
Costos 52.699 49.140 50.207 49.446 50.775 57.892 58.977 58.240 59.344 58.561
Gastos generales 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4,692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
TOTAL EGRESOS 90.556 86.996 88.064 86.520 87.889 95.396 97.531 96.794 97.897 97.115
UTILIDAD BRUTA (18.295) 7.798 34.220 71.227 108.692 116.912 131.761 150.842 169.549 191.727
15% Trabajadores - 1.170 5.133 10.684 16.304 17.537 19.764 22.626 25.432 28.759
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (18.295) 6.628 29.087 60.543 92.389 99.375 111.997 128.216 144,117 162.968
22% Impuesto a la renta 4.025 1.458 6.399 13.319 20.325 21.862 24.639 28.207 31.706 35.853
UTILIDAD META (14.270) 5.170 22.688 A47.223 72.063 77.512 87.358 100.008 112.411 127.115
Inversion (249.972)
Capital de trabajo (334)
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4,692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
Valor de desecho 215.354
FLUJO NETO DE CAJA {250.3086) (8.634) 10.806 28.324 52.076 76.955 82.795 93.690 106.340 118.743 348.802
VAN 62.867




ANALISIS DE RIESGO

Anexo #45
FLUJO DE CAJA NORMAL DESAPALANCADO

COMCEPTO Afio0 1 2 3 4 =] =] 7 =3 9 10
INGRESOS
Wentas 53.820 90.280 116.461 150.235 187.220 202.198 218.373 235.843 254.711 275.088
TOTALINGRESOS 63.820 90.280 116.461 150.235 187.220 202.198 218.373 235.843 254.711 275.088
EGRESOS
Costos 52.849 49.297 50.608 49.660 52.106 58.249 59.478 58.501 59.790 58.794
Gastos generales 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4.732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
TOTAL EGRESOS 90.706 87.154 88.464 86.733 89.219 95.752 98.032 97.055 98.344 97.347
UTILIDAD BRUTA {21.886) 3.126 27.997 63.502 98.001 106.445 120.342 138.789 156.367 177.740
15% Trabajadores - 469 4.200 9.525 14.700 15.967 138.051 20.818 23.455 26.661
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (21.888) 2.857 23.797 53.976 83.301 50.479 102.291 117.970 132.912 151.079
22% Impuesto a la renta 4.815 585 5.235 11.875 13.326 19.905 22.504 25.953 29.241 33.237
UTILIDAD NETA (17.071) 2.073 18.562 42.102 54.975 J0.573 79.787 92.017 103.671 117.842
Inversidn (249.972)
Capital de trabajo (334)
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4.732 5.282 56.232 56.332 5.332 5.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
Valor de desecho 215.354
FLUIO NETO DE CAJA (250.306) (11.435) 7.708 24.198 46.954 69.867 75.856 86.119 98.349 110.004 339.528

VAN

38.614




AMALISIS DE RIESGO

Anexo #46

FLUJO DE CAJA PESIMISTA DESAPALANCADO

COMNCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5 = 7 = 9 10
INGRESOS

Ventas 65.379 85.766 110.638 142.723 177.859 192.088 207.455 224.051 241.975 2561.333
TOTAL INGRESOS 65.379 85.766 110.638 142.723 177.859 192.088 207.455 224.051 241.975 2561.333
EGRESOS

Costos 51.949 48.352 49.710 48.618 51.453 57.100 58.302 57.245 58.491 57.408
Gastos generales 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4.732 5.282 5.332 5.332 5.332 5.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
TOTAL EGRESOS 89.806 86.209 87.567 85.692 88.566 94,604 96.856 95.798 97.044 95.961
UTILIDAD BREUTA (24.427) (443) 23.071 57.032 89.293 97.484 110.599 128.253 144931 165.372
15% Trabajadores - - 3.461 8.555 13.394 14.623 16.590 19.238 21.740 24.806
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS {24.427) (443) 19.610 A8. 477 75.899 82.862 94.009 109.015 123.192 140.566
22% Impuesto a la renta 5.374 97 4.314 10.665 16.698 18.230 20.682 23.983 27.102 30.925
UTILIDAD NETA {19.053) (345) 15.296 37.812 59.201 641.632 F3.327 B85.032 96.089 109.642
Inversidgn (249.972)

Capital de trabajo (334)

Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
Wvalor de desecho 215.354
FLUJO NETO DE CAJA (250.306) (13.417) 5.290 20,932 42.664 64.094 69.914 79.6859 91.364 102.422 331.328

WAMN

S 18.538




Anexo#47 Anexo#48
RIESGO PRIMER ANO RIESGO SEGUNDO AND
X Probabilidad |Flujo de caja X Probabilidad| Flujo de caja
Px Ax o |PeAx | Ax-Bx | Ax-Bx)zee Px A [PetAx | Ax-Bxo | Ax-Ax)2ee
1 0,20 (8.634) (L.727) 2439 1188727 1 0,20 10.806 21601 2720 147212
2 070| (11435  (8.005) (362) 91.730 2 070 7.708 5.296 (378)]  99.825
3 010 (13417)  (LM42)]  (2344)] 549423 3 0,10 5.290 59| (27%) 781593
Bx= (11.073)| Varianza 1.830.880 hx= 8.086 | Varianza 2.360.631
o 1353 0 1.536
5 012 5 0,19
Anexo#43 Anexo# 30
RIESGO TERCER ANO RIESG0 CUARTO ARD
Probabilidad | Flujo de caja Probabilidad Flujo de caja
2 M| EeAx | Ax-Ax Ax-Bx) 2e0x Py B | Phx | Ax- B AxBix)2inx
1 0,20 834 5.665 3607 L63L7I8 1 020 52076| 10415| 4527 4,057.842
2 0,70 24,198 16.938 (499) 174054 2 070| 4695 | 32868 | (535 U317
3 0,10 20932 2093 (3.764) _1417.115 3 010 42664 4,266 | (4.883) 2,380,290
fx= 24.6% | Varianza 4.222.807 Bx= 47,549 | Varianz 6.732.311
g 2055 g 2505
§ 0,08 § 0,03
Anexo #51 Anexo#52
RIESGO QUINTO ANO RIESGO SEXTO ARNO
Probabilidad Flujo de caja X |Probabilidad| Flujode caja
Px AX Px*AX Ax-Ax | Ax-Ax)2*Px Py Ax | Px*Ax | Ax-Ax | Ax-Ax)2Px
1 0,20 76.935 15.391 0.248 7.807.557 1 020 82795 | 16.559 6.145 7.553.352
2 0,70 69.867 48.907 (840) 494,304 2 0,70 | 75.856 | 53.099 (754} 440,977
3 0,10 64.094 6.409 (6.614] 4.374.182 3 010 | 69.914 6.991 | (6.735)| __ 4.536.020
hix= 70.707 | Varianza 12.676.043 Ax= 76.645 | Varianza| 12.530.350
a 3.560 a 3.540
5 0,05 S 0,05
Anexo#53 Anexo #54
RIESGO SEPTIMO ANO RIESGO OCTAVO ANO
Probabilidad Flujo de caja X Probabilidad|  Flujo de caja
Px Ax | Px*Ax | Ax-Bx | Ax-Ax)2*Px Px Ax | Px*Ax | Ax-Ax | Ax-Bx)2*Px
1 0,20 | 93.690 | 18.738 6.703 8.985.865 1 0,20 | 106.340 | 21.268 7.092 | 10.058.029
2 0,70 | 86.119 | 60.283 (868) 527.782 2 0,70 | 98349 | 68.8344 (900) 566,668
3 0,10 [ 79.659 7.966 | (7.328)| _5.369.446 3 0,10 | 91364 9.136 | (7.885)| _6.217.250
Bx= 86.987 | Varianza| 14.883.093 Bx= 99.249 | Varianza| 16.841.947
a 3.858 a 4104
5 0,04 5 0,04




Anexo #55 Anexo #56
RIESGO NOVENO ANO RIESGO DECIMO ANQ
X Probabilidad|  Flujo de caja Probabilidad|  Flujode caja
Px Ax | Px*Ax | Ax-Ax | Ax-Ax)2*Px Px Ax | Px*Ax | Ax-Ax | Ax-Ax)2*Px
1 0,20 | 118,743 | 23.749| 7730 | 12.012.533 1 0,20 | 348.302 | 69.760 | B.239 | 13.575.425
2 0,70 | 110.004 | 77.002 (990 685.735 2 0,70 | 339.528 | 237.670 | (1.035) 749.388
3 0,10 | 102422 | 10.242 | (B.572)| _7.347.425 3 0,10 | 331.328 | 33.133| (9.235)| _ 8.528.121
& 110,993 | Varianza| 20.045.693 & 340.563 | Varianza| 22.852.934
a 4.471 a 4.780
5 0,04 5 0,01
Anexo#37
RIESGO CONSIDERANDO TODO EL PROYECTO EN 5U CONJUNTO: VARIABLE VAN
RIESGO VAN
X Probabilidad | Flujo de caja
Px Ax Px*Ax Ax - Ax Ax-Ax)2*Px
1 0,20 62.867 12,573 21.410 91.677.191
2 0,70 38.614 27.030 (2.843) 5.657.730
3 0,10 18.538 1.854 (22.919) 52.528.536
Ax= 41,457 | Varianza 145.863.517
DS 12,242
5 0,30




ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Anexo #58

FLUJO DE CAJA NORMAL
CONCEPTO Afio0 1 2 3 4 5 f 7 8 9 10
INGRESQS
Cantidad 93 122 157 203 253 n 295 31 M in
Pracio 720 720 720 720 720 0 720 720 720 0
Subtotal £6.960 87.840 113.314 146,175 182,160 | 196,733 | 212471 229469 | 247.827| 267.693
Cantidad 93 122 157 203 253 n 295 31 M in
Pracio 20 20 20 20 20 0 20 20 20 20
Subtotal 1560 2440 3.148 4,060 5.060 5465 5,502 6.374 6,834 7435
TOTAL INGRESQS 68.820 50.280 116.461 150.235 187220 | 202198 | 218373 235843 4TI 275.088
EGRESQS
Costos 52.849 49,297 50.608 49,660 52.106 58.249 59478 58.501 59.790 58.794
Gastos generales 22l 22l 22l .22l 2l .21 2.2 22l .22l .21
Depreciaciones 3476 3476 3476 4,692 4132 5,282 0332 6.332 6,332 6332
Amortizaciones 160 160 160 160 160
TOTALEGRESOS 50.706 g87.154 88.464 86.733 89.219 95.752 98.032 97.055 98.344 97.347
UTILIDAD BRUTA (21.386) 3.126 27.997 £3.502 93.00L| 106445| 120342| 138789 | 156.367| 177740
15% Trabajadares (3.283) 469 4,200 9.525 14.700 15.967 18.051 20.318 23.455 26.661
UTILIDAD ANTES IMPUESTQS (18.603) 2637 23.197 33970 83.301 90479 | 102.291| 117970 132512| 151079
25% Impuestoa larenta (4.651) 664 5.549 13.494 20.825 22.620 25,573 29.493 33.228 31100
UTILIDAD NETA (13.952) 1993 17.848 40.482 62.476 67.839 76.718 88.478 99.684 | 113.309
Inversign (249.972)
Capital de trabajo (334)
Depreciaciones 5.476 5.476 3476 4,692 41 5.282 6332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160
Valor de desecho 215.354
FLUJO NETODECAJA (250.308) (8.317) 7.629 23.484 15,33 07.368 73.141 §3.050 94,810 106016 | 334.99
i) 14,54%
VAN 53344
TIR 16,8%




Anexo #59

FLUJO DE CAJA SENSIBILIDAD A LA CANTIDAD

COMNCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS

Cantidad B0 113 145 188 234 252 273 294 318 343
Precio 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
Subtotal 61.857 81.145 104.678 | 135.034 | 168.277 | 181.739 | 196.278 | 211.981 | 228.939 247.254
Cantidad B0 113 145 188 234 252 273 294 318 343
Precio 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Subtotal 1.718 2.254 2.908 3.751 4.674 5.048 5.452 5.888 6.359 b6.868
TOTAL IMGRESOS 63.575 83.399 107.585 138.785 172.951 | 186.788 | 201.731 | 217.869 235.298 | 254.122
EGRESQOS

Costos 52.849 49.297 50.608 49.660 52.106 58.249 59.478 58.501 59.790 58.794
Gastos generales 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221
Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4.732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
TOTAL EGRESOS 90.706 87.154 88.464 86.733 89.219 95.752 98.032 97.055 98.344 97.347
UTILIDAD BRUTA (27.131) (3.734) 19.121 52.052 83.733 91.035 | 103.099 | 120.814 | 136.955 156.775
15% Trabajadores (4.070) (563) 2.868 7.808 12.560 13.655 15.555 18.122 20.543 23.516
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (23.061) (3.191) 16.253 44,244 71.173 77.380 88.144 | 102.692 | 116.412 | 133.259
25% Impuesto a la renta (5.785) (798) 4.063 11.061 17.793 19.345 22,036 25.673 29.103 33.315
UTILIDAD MNETA (17.296) (2.393) 12,190 33.183 53.379 58.035 66.108 77.019 87.309 99.944
Inversion (249.972)

Capital de trabajo (334)

Depreciaciones 5.476 5.476 5.476 4.692 4.732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amortizaciones 160 160 160 160 160 - - - - -
Walor de desecho 215.354
FLUJO NETO DE CAJA (250.306)| (11.660) 3.242 17.825 38.035 58.272 63.317 72.440 83.351 93.641 | 321.631
TD 14,54%

VAN ($0)

TIR 14,54%

0,923787
0,08 |



Anexo # 60

SENSIBILIDAD AL PRECIO

FLUJO DE CAJA SENSIBILIZADO CON EL PRECIO
COMCEPTO Afo D 1 2 3 4 3 i} 7 8 9 10
INGRESOS
Cantidad 93 122 157 203 253 273 295 319 344 3n
Precio 665 665 603 665 665 665 663 665 663 663
Subtotal 61.857 81.145 104.678 135.034 168.277 181.739 196.278 211,981 228.939 247.254
Cantidad 93 122 157 203 253 273 295 319 344 3n
Precio 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18
Subtotal 1.718 2.254 2.908 3.751 4.674 5.048 5.452 5.888 6.359 6.868
TOTAL INGRESOS 63.573 83.399 107.383 138.783 172,951 186.788 201.731 217.869 233,298 234,122
EGRESOS
Costos 52.849 49.297 50.608 49.660 52.106 58.249 59.478 58.501 59.730 58.794
Gastos generales 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221 32.221
Depreciaciones 5476 5.476 5.476 4.692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amaortizaciones 160 160 160 160 160 - - -
TOTAL EGRESOS 90.706 87.154 33.464 86.733 89.219 95.752 98.032 97.055 93.344 97.347
UTILIDAD BRUTA (27.131) (3.754) 19.121 52.052 83.733 91.035 103.699 120.814 136.955 156.775
15% Trabajadores (4.070) (563) 2.368 7.808 12.560 13.655 15.555 18.122 20.543 23.516
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (23.061) (3.191) 16.253 44,344 71173 77.380 88.144 102.692 116.412 133.259
25% Impuesto a la renta (5.785) (798) 4.063 11.061 17.793 19.345 22.036 25.673 29.103 33.315
UTILIDAD NETA (17.296) (2.393) 12,190 33.183 53.379 58.035 66.108 77.019 87.309 99.944
Inversidn (249.972)
Capital de trabajo (334)
Depreciaciones 5476 5.476 5.476 4.692 4,732 5.282 6.332 6.332 6.332 6.332
Amartizaciones 160 160 160 160 160 - - -
Valor de desecho 215.354
FLUIO NETO DE CAJA (250.306) (11.660) 3.242 17.825 38.035 58.272 63.317 72.440 83.351 93.641 321.631
TD 14,54%
VAN (S0)
TIR 14,54%

0,923787
0,08 |



PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL PARA LOS DOS PRIMEROS AROS MENSUAL

Bienes mueble e inmuebles Anexo #61
TIPO DEBIEN DEPRECIACION
TEM CONCEPTO CANTIDAD  [COSTOUNIT| VALOR | NeaRos Enero | Febrero | Maro Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciernbre | V/ANO1
1 (Terreno 600 300 180.000
2 |Contruccion 150 0 37500 0 136 156 1% 1% 136 156 156 136 136 156 156 1% L1875
3 Instalaciones Extras 1 4,000 4,000 0 7 17 17 17 17 iy iy 17 17 17 17 17 200
Equipo TRX 8 130 1040 0 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 104
Tatami 1 5.000 5.000 10 [} a2 a2 a2 a2 a2 2 4 4 a2 4 a2 500
Wakizashis 4 100 400 0 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 40
Puching ball 20kg 1 200 200 10 2 2 2 2 2 1 2 1 2 2 2 2 0
Roler 8 100 800 0 7 7 7 7 7 7 7 1 1 7 7 7 80
Maguinas reformer 4 5000 20,000 10 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 2000
TOTAL 221500 40 40 402 402 402 402 402 4 an 40 402 402 4819
TIPO DE BIEN DEPRECIACION
ITEM CONCEPTO CANTIDAD  |COSTO UNIT, VALOR Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto |Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | V/ANO2
1 {Terreno 600 300 180.000
2 |Contruccion 150 50 37.500 156 156 156 156 136 136 156 156 156 156 156 156 L1875
3 |Instalaciones Extras 1 4,000 4000 17 7 7 7 17 17 17 17 17 17 7 7 200
Equipo TRX ] 130 1040 j 9 9 9 3 3 3 j j j 9 9 104
Tatami 1 5.000 5.000 2 4 4 4 a a a 2 2 Y] 4 4 500
Wakizashis 4 100 400 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4
Puching bzl 20kg 1 200 00 1 2 2 2 2 2 2 1 1 1 2 2 0
Roler ] 100 800 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 7 80
Maquinas reformer 4 5.000 20.000 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 2000
TOTAL 221500 402 a0 a0 a0 402 402 40 402 402 a0 a0 a0 4819




Anexo#62

MUEBLES ¥ EQUIPOS DE OFICINA DEPRECIACION
ITEM CONCEPTO CANTIDAD |COSTOUNIT| VALOR NeARNOS Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre |Noviembre| Diciembre v/aNo1
1{Computador 2 1200 2400 3 67 7 67 &7 67 a7 §7 7 a7 §7 &7 7 800
2|Escritorio 2 300 600 10 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60
3|Sillas giratorias 2 60 120 10 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
4Television 1 L.700 1.700 10 14 14 14 1 14 14 14 1 14 14 14 14 170
5|Iuego de mini sala 1 600 [ 600 10 3 5 3 3 5 5 3 5 5 3 5 5 60
6{Archivador 2 300 600 10 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60
7Sillanegra 3 30 50 10 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9
8| Casilleros sin puertas 3 120 360 10 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36
9|Locker de metal 2 0 1400 10 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 140
10|Datafast 1 150 150 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 50
11|Equipo de sonido 3 200 600 10 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60
12|Telefono 1 50 50 10 042 042 042 042 042 042 042 042 042 042 042 042 5
13|Surtidor de agua pura 3 213 654 10 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65
TOTAL 9.34 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 1527




MUEBLES Y EQUIPQS DE OFICINA

ITEM CONCEPTO CANTIDAD  |COSTOUNIT. VALOR Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto |Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | V/ARNO2
1|Computador 2 1.200 2400 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 67 800
2|Escritario 2 300 600 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60
3|Sillas giratorias 2 60 120 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12
4|Television 1 1.700 1700 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 14 170
5(Juego de mini sala 1 600 600 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60
6|Archivador 2 300 600 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 60
7|Silla negra 3 30 90 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9
8|Casilleros sin puertas 3 120 360 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36
9|Locker de metal 2 700 1.400 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 140

10{Datafast 1 150 150 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 50
11|Equipo de sonido 3 200 600 5 5 5 5 5 5 3 3 3 5 5 5 60
12|Telefono 1 50 50 0,42 0,42 042 0,42 0,42 0,42 0,42 0,42 0,42 0,42 0,42 0,42 5
13(Surtidor de agua pura 3 218 654 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 65

TOTAL 9.324 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 127 1527




Anexo #63

ACTIVOS INTANGIBLES
CONCEPTO VALOR Ne ANDS V,"AﬁlO V/DESECHO Mensual
PREQPERATIVOS
Constitucidn de la empresa 800 5 160 13
TOTAL 800 160
Anexo # 64
CAPITAL DE TRABAIO
ITEM COMNCEPTO CANTIDAD COSTO UNIT] TOTAL C. TRABAIO
1|Aromatizante 10 3 30 2,20
2|Escoba 2 2 4 0,33
3|Detergente 11 b 6o 3,00
4|Desinfectante 11 5 55 4,58
5|Mapeadar 2 5 10 0,83
6|Velas aromatizadas 24 5 120 10,00
7|Guantes de limpieza 2 5 10 0,83
3|Vileda a 2 8 0,67
9|Juego de parasol 3 120 360 30,00
10|Makiwaras 24 25 600 50,00
11|Esposas de metal 1 15 15 1,25
12|Palos de escoba 13 1 13 1,08
13|Tonfas a 25 100 8,33
14|5ai 2 40 80 6,67
15|Dambaos 10 50 417
16|Cuchillos de entrenamiento 4 20 1,67
17|Pistolas de plastico 4 10 40 3,33
18|Boken a a0 160 13,33
19|Cadena de Metal 3m 1 5 5 0,42
20|Tanto 4 5 20 1,67
21|Munchaku 4 15 i) 5,00
22|Katana 1 150 150 12,50
23|Colchonetas gruesas 3 (i) 195 16,25
24|Espejo de 2 X 10 m. 1 500 500 41,67
25|Colchonetas finas de Pilates 12 10 120 10,00
26|Pelotas grandes de Pilates 4 40 160 13,33
27|Pelotas pequefias de 5kg 12 20 240 20,00
29|Espejo de 2 X 5 metros 2 330 700 58,33
30|Ligas elasticas a8 5 40 3,33
31|Palos de escoba 8 1 ] 0,67
32|Carro de limpieza 1 40 40 3,33
33|Balanza digital 1 30 30 2,50
34|Cinta metrica 1 1 1 0,08
TOTAL 4.010 334




Anexo#65

COSTOS ANUALES - VALORACION

Enero ‘ Febrero | Marza | Abril ‘ Mayo | Junio ‘ Julio | Agosto |Septiembre| Octubre |N0viembre|[liciembre AND1
CONCEPTO CANTIDAD VALOR
Mantenimiento 4,010 198 4010
SUBTOTALM.P, 4,010 198 4010
Salarios 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 45.839
SUBTOTALM.0.D. 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3820 3.820 3.820 3820 3.820 3.820 45,839
Mantenimiento e & & 83 & 83 & e ] & e i8] 1.000
Publicidad 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 167 2000
SUBTOTAL OTROS 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 3.000
TOTAL 8.080 4070 4070 4070 4,070 4070 4070 4,070 4070 4070 4,070 4070 52849

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre ANO2
CANTIDAD VALOR
26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 67 308
26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 67 308
3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 45,539
3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 45,839
88 a8 88 88 88 88 88 88 88 88 88 88 1.050
175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 2,100
263 263 263 263 263 263 263 263 263 263 263 263 3.150
4,108 4.108 4,108 4,108 4,108 4,108 4,108 4,108 4,108 4,108 4,108 4,108 49.297




Anexo#66
(0STOS ANUALES - ESCENARIO OPTIMISTA

Enero ‘ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio ‘ Julio ‘ Agosto ‘Septiembre‘ Octubre ‘Noviembre‘ﬂiciembre A0 1

CONCEPTO CANTIDAD | VALOR
Mantenimiento 4010 198 4010
SUBTOTALM.P. 4010 198 4010
Salarios 318 33 38 18 318 318 38 318 38 33 38 318 3.820
SUBTOTALM.O.D. 318 33 38 18 318 318 38 318 38 33 38 318 3.820
Mantenimiento 7 7 L. 7 7 £ 79 7 7 7 L. 7 950
Publicidad 158 138 138 138 158 138 158 158 158 138 138 138 1500
SUBTOTALOTROS 18 38 238 138 18 18 238 18 38 38 238 238 2850
TOTAL 4,566 356 356 336 356 356 336 356 356 356 356 336 10.680
Multiplicado para optimista 095




Enero ‘ Febrero | Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio Julio Agosto ‘Septiembre‘ Qctubre |Nwiembre‘ Diciembre ANO?2
CANTIDAD VALOR
2 2 2 2 Jii 2 Jii 2 2 2 2 2 67 308
2 2 2 2 Jii 2 Jii 2 2 2 2 2 67 308
318 318 318 318 318 318 318 318 318 318 318 318 3.820
318 318 318 318 318 318 318 318 318 318 318 318 3.820
83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 83 998
166 166 166 166 166 166 166 166 166 166 166 166 1.993
249 249 249 249 249 243 249 249 249 249 249 249 2.993
393 593 393 5393 393 393 393 393 593 393 393 593 7.120
Anexo#67
COSTOS ANUALES - ESCENARIO PESIMISTA
Enero ‘ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio ‘ Julio ‘ Agosto ‘Septiembre‘ Octubre ‘Noviembre‘ﬂiciembre ANO1
CONCEPTO CANTIDAD | VALOR
Mantenimiento 4010 198 4010
SUBTOTALM.P. 4010 19% 4010
Salarios 3820 3820 3820 3820 3.820 1820 3820 3820 3820 3820 3820 3820 45.839
SUBTOTALM.Q.D. 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3820 3820 3820 3820 3.820 3.820 45839
Mantenimiento i i i i i i i i i i i i 1030
Publicidad 175 175 175 175 173 175 175 175 175 175 175 175 2100
SUBTOTALOTROS 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 175 2100
TOTAL 8,005 1.993 1.993 1.993 3.99 1.993 1.993 1.993 1.993 1.993 3.993 3.993 31949
Multiplicados para el pesimista 1,05




Enero ‘ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio Julio Agosto Septiembre‘ Octubre ‘Nwiembre|[liciembre ANO?2
CANTIDAD VALOR
% 2% % 2% 2% 2% 2% 26 26 26 2% 2% 67 308
2% 2% 2% 2% 26 26 26 26 26 26 26 26 67 308
3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 45.839
3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 3.820 45.839
92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 1.103
184 184 184 184 184 184 184 184 184 184 184 184 2.205
184 184 184 184 184 184 184 184 184 184 184 184 2.205
4.09 4.09 4.09 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 48.352

Anexo £ 68
GASTOS GENERALES ANUALES Y MENSLIALES

CONCEPTO Enero | Febrero | Maro | Abril Mayo Junio Julio | Agosto |Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre | Afiol
Sueldos /007 8007 2800 23007 207 2007 8007 283007 200 28007 BN BN 751
Capacitacion 15000 15000 15000 1500 15000 125000 125000 125000 15000 15000 15000 1500 L300
Telafono, luz, agua 18000 18000, 18000 180,00 18000 18000, 18000, 18000, 18000 13000, 18000, 13000 2160
Utiles de oficing LAY su sn Bu sy »m o Bn Bm »Bn 8L 8L BU 350
Patente municipal, aporte Super. Cias. 138 138 158 158 158 158 138 158 158 738 138 158 91
TOTAL 267 2 21| UMD A A L A L A R L L A S A S L L L .




Enero | Febrero | Maro Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Afo2
233007, 2330,07) 233007 233007, 2330,07)  2330,07 2330,07 2330,07 2330,07 233007, 2330007 2330,07 21.961
125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 1.500
180,00 130,00 130,00 130,00 180,00 180,00 180,00 130,00 180,00 180,00 180,00 180,00 2.160
29,17 29,17 29,17 29,17 29,17 29,17 29,17 29,17 29,17 29,17 29,17 29,17 350
1,38 1,58 1,38 1,38 1,38 1,38 1,38 1,38 1,38 1,38 1,28 1,38 91
2672 2672 2672 2672 2672 2672 2672 2672 2672 2672 2672 2672 32.062
Anexo#63
INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAJA DE VALORACION
CONCEPTO Enero ‘ Febrero ‘ Marzo ‘ Abril ‘ Mayo ‘ Junio ‘ Julio ‘ Agosto ‘Septiembre‘ Octubre ‘ Noviembre | Diciembre ‘ AND1 ‘
Matricula anual
Cantidad 8 10 10 8 9 8 2 3 10 2 10 3 EE
Precio 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
sub total 160 200 200 160 180 160 40 60 200 20 200 60 1.860
Pension
Cantidad 3 10 10 3 9 8 2 3 10 12 10 3 EE
Precio 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
sub total 5.760 1.200 7.200 5.760 6.430 5.760 1.440 2.160 1.200 3,640 1.200 2160 66,960
TOTAL 5920 1400 7.400 5.920 6.660 5920 1480 2200 7400 8.880 7400 2.220 68.820




Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | ANO2

12 14 13 10 11 10 4 3 15 13 1 3 122

20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20

240 280 260 200 20 200 80 60 300 260 20 100 2.440

12 14 13 10 1 10 4 3 15 13 1 5 122

720 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720 720
2.640 10.080 0.360 1.200 1.920 1.200 2,880 2160 10.800 9.360 1.920 3.600 §7.840
8.880 10.360 9.620 1.400 8.140 7.400 2.960 2200 11.100 59.620 4.140 3.700 50.280




Enexo#70

INGRESOS ANUALES PARA FLUJO DE CAIA OPTIISTA
CONCEPTO Enero | Febreo | Mano | Al Mayo Wrio | Mo | Amsto [Septiembre| Octubre |Noviembre| Diciemtre | ANO1
Cantidad § 11 11 § ] § l ] 1 13 11 ] %
Matricula anul 0 0 0 0 0 0 N il il 0 0 0 0
Subtotal 168 il il 168 18 168 f B il 15 il B 1%
Precio Il /L /L Il /L T i Ll T Ll I/l /L T
Subtotal 6048 1560 7560 6048 604 M8l L) 8 0 W T 268 700
TOTAL 6.216 L 170 626 0.9% 66| 13| 13 70 4 70| 8 AL

Multiplicado para optimista 105

Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre |Noviembre| Diciembre | ANO2
13 15 14 11 12 11 4 3 16 14 12 3 128
2 2 Pl Pl 20 20 2 20 20 2 2 2 2
252 294 273 210 231 210 3 b3 315 23 231 105 2,362
10 10 10 10 720 720 120 720 120 10 10 10 10
9072 10584 0828 7560 8316 7560 3024 2263 11340 0828 8316 380 92232
9.34 10.878 10.101 1710 8.547 1110 3.108 2331 11655 10.101 3.547 3885|9474




Anexo#71

INGRESOS ANUALES PARA FLUIQ DE CAJA PESIMISTA

CONCEPTO Enero Febrero | Marzo | Abril Mayo Junig Jio | Asosto |Septiembre| Octubre |Noviembre | Diiembre | ANO1
Cantidad § 1 10 § § 8 2 ] 10 il 10 ] i
Matricula anual Pl A A i A A i ] ] A A0 A Pl
Subtotal 152 190 190 152 m 152 B 5 190 P2 1% 5 1767
Precio 1 I P 0 P n m m ] n m I 0
Subtotal 51 6840 6340 512 6156 51 1368 2052 6840 8208 6840 052 6612
TOTAL 5.6 7030 7030 3604 6.327 3.64 1.406 2109 7030 8436 1030 2109 5.379
Multiplicados para el pesimista 0,9




Enero | Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

ANO2

il 13
20 20

12
2

10
2

10
20

10
2

A

2

14
A

12
20

10
2

3
A

116
A

F
k] 266 17 190 209 190 16 51 285 17 209 05 2318
2| 10 10 10 10 10 10 10 70 10 10 10 10
8208 0576 8392 6840 154 6840 2136 2052 10260 8392 154 M0 8lA43
8430 9.842 9.139 1.030 1133 1.030 2312 2109 10.345 9.139 1733 3313 | 85706
Anexo#72
FLUJO DE CAJA NORMAL
CONCEPTO Afo 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre 1
INGRESOS
Ventas 5.920 7.400 7.400 5.920 6.660 5.920 1.480 2.220 7.400 8.880 7.400 2.220 63.820
TOTAL INGRESOS 5.920 7.400 7.400 5.920 6.660 5.920 1.480 2.220 7.400 8.880 7.400 2.220 68.820
EGRES0OS - -
Costos 4,404 4,404 4,404 4.404 4.404 4.404 4.404 4,404 4.404 4.404 4,404 4.404 52.849
Gastos generales 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32.221
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
TOTAL EGRESOS 7.559 7.559 7.559 7.559 7.559 7.559 7.559 7.559 7.559 7.559 7.559 7.559 90.706
UTILIDAD BRUTA (1.639) (159) (159) (1.639) (899) (1.639) (6.079) (5.339) (159) 1.321 (159) (5.339)| (21.886)
15% Trabajadores (248) [24) {24) (245) (135) (246) [912) {801) {24) 198 [24) (801) (3.283)
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (1.639) {159) (159) (1.639) (899) (1.633) {6.079) [5.339) (159) 1.321 (159) (5.339) (21.886)
22% Impuesto a la renta (361) (35) (35) (361) (198) (361) (1.337) (1.175) (35) 291 (35) (1.175)| 4.815
UTILIDAD NETA {1.278) {124) (124) (1.278) (701) (1.278) (4.741) (4.164) (124) 1.031 (124) (4.164)| {17.071)
Inversion (4.050} -
Capital de try (264) -
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
Valor de desecho -
FLUIO NETO {4.314) {809) 346 346 (809) (231) (809) {4.272) [3.695) 346 1.500 346 (3.695) {11.435)




Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Moviembre | Diciembre ARO 2
8.880 10.360 9.620 7.400 8.140 7.400 2.960 2.220 11.100 9.620 5.140 3.700 90.2580
8.880 10.360 9.620 7.400 8.140 7.400 2.960 2.220 11.100 9.620 5.140 3.700 90.280
4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 49.297
2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32.221

456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
7.263 7.263 7.263 7.263 7.263 7.263 7.263 7.263 7.263 7.263 7.263 7.263 57.154
1.617 3.097 2.357 137 877 137 (4.303) (5.043) 3.837 2.357 a77 (3.5683) 3.126
243 465 354 21 132 21 (645) {756) 576 354 132 (534) 469
1.375 2.633 2.004 117 746 117 {3.857) (4.286) 3.262 2.004 746 (3.028) 2.657
302 579 441 26 164 26 (805) {943) 718 441 164 (666) 585
1.072 2.053 1.563 91 582 91 (2.853) (3.343) 2.544 1.563 582 (2.362) 2.073
456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
1z 13 13 13 1z 1z 1z 1z 13 13 13 1z 160
1.542 2.523 2.032 561 1.051 561 (2.383) (2.874) 3.014 2.032 1.051 (1.893) 7.708




Anexo#73

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA

CONCEPTO Afio 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  [Septiembre| Octubre | Noviembre| Diciembre ANO 1
INGRESOS
Ventas 6.216 7.770 7.770 6.216 6.993 6.216 1.554 2.331 7.770 9.324 7.770 2.331 72.261
TOTAL INGRESOS 6.216 7.770 7.770 6.216 6.993 6.216 1.554 2.331 7.770 9.324 7.770 2.331 72.261
EGRESOS -
Costos 4.392 4.392 4.392 4.392 4.392 4.392 4.392 4.392 4.392 4.392 4.392 4.392 52.699
Gastos generales 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32221
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.478
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
TOTAL EGRESOS 7.546 7.546 7.546 7.346 7.546 7.546 7.546 7.546 7.546 7.546 7.546 7.546 90.356
UTILIDAD BRUTA (1.330) 224 224 (1.330) (553) (1.330) (5.992) (5.215) 224 1.778 224 (5.215) (18.295)
15% Trabajadores (200) 34 34 (200) (83) (200) (899) (782) 34 267 34 (782) (2.744)
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (1.330) 224 224 (1.330) (553) (1.330) (5.992) (5.215) 224 1.778 224 (5.215) (18.295)
22% Impuesto a la renta (293) 43 43 (293) (122) (293) (1.318) (1.147) 43 391 43 (1.147) 4.025
UTILIDAD NETA (1.038) 174 174 (1.038) (432) (1.038) (4.674) (4.068) 174 1.387 174 (4.068) (14.270)
Inversidn - -
Capital de trabajo - -
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.478
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
Valor de desecho -
FLUJO NETO DE CAJA - (568) 644 644 (568) 38 (568) (4.204) (3.598) 644 1.856 644 (3.598) (8.634)
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre MNoviembre | Diciembre ANO 2
9.324 10.878 10.101 7.770 8.547 7.770 3.108 2.331 11.655 10.101 8.547 3.885 94.794
9.324 10.878 10.101 7.770 8.547 7.770 3.108 2.331 11.655 10.101 8.547 3.885 94.794
4,095 4,095 4,095 4,095 4,095 4.095 4.095 4,095 4.095 4.095 4,095 4,095 49.140
2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32.221
456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
7.250 7.250 7.250 7.250 7.250 7.250 7.250 7.250 7.250 7.250 7.250 7.250 86.996
2.074 3.628 2.851 520 1.297 520 {4.142) {4.919) 4.405 2.851 1.297 {3.365) 7.798
311 544 428 73 195 78 {621) {738) 661 428 195 {505) 1.170
1.763 3.084 2.424 442 1.103 442 {3.520) {4.181) 3.745 2.424 1.103 {2.860) 6.628
388 678 533 97 243 97 ({774) {920) 824 533 243 {629) 1.458
1.375 2.406 1.890 345 860 345 (2.746) (3.261) 2.921 1.890 860 {2.231) 5.170
456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
1.845 2.875 2.360 815 1.330 815 (2.276) (2.791) 3.390 2.360 1.330 {1.761) 10.806




Anexo # 74

FLUJO DE CAJA PESIMISTA

CONCEPTO Afio 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre |[MNoviembre| Diciembre ANO 1
INGRESQS
Ventas 5.624 7.030 7.030 5.624 6.327 5.624 1.406 2,109 7.030 8.436 7.030 2.109 65.379
TOTAL INGRESOS 5.624 7.030 7.030 5.624 6.327 5.624 1.406 2,109 7.030 8.436 7.030 2.109 63.379
EGRESOS -
Costos 4.329 4,329 4.329 4.329 4,329 4.329 4,329 4,329 4,329 4.329 4.329 4.329 51.949
Gastos generales 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32221
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
TOTAL EGRESOS 7.484 7.484 7.484 7.484 7.484 7.484 7.484 7.484 7.484 7.484 7.484 7.484 89.806
UTILIDAD BRUTA (1.860) (454) (454) (1.860) (1.157) (1.860) [6.078) (5.375) (454) 952 (454) [5.375)|  (24.427)
15% Trabajadores (279) (68) (68) (279) (174) (279) (912) (806) (68) 143 (68) (306) (3.664)
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (1.860) (454) (454) (1.860) (1.157) (1.860) [6.078) (5.375) (454) 952 (454) [5.375)]  (24.427)
22% Impuesta a la renta (409) (100) (100) (409) (255) (409) [1.337) (1.182) (100) 209 (100) [1.182) 5.374
UTILIDAD NETA (1.451) (354) (354) {1.451) (902) (1.451) (4.741) {4.192) (354) 743 (354) (4.192) {19.053)
Inversion -
Capital de trabajo -
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
Valor de desecho -
FLUJO NETO DE CAJA {981) 116 116 {981) {433) {981) [4.271) {3.723) 116 1.212 116 [3.723)]  (13.417)
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Moviembre | Diciembre aflo 2
8.436 9.842 9.139 7.030 7.733 7.030 2.812 2.109 10.545 9.139 7.733 3.515 85.766
8.436 9.842 9.139 7.030 7.733 7.030 2.812 2.109 10.545 9.139 7.733 3.515 85.766
4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 48.352
2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32.221
456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
7.184 7.184 7.184 7.184 7.184 7.184 7.184 7.184 7.184 7.184 7.184 7.184 86.209
1.252 2.658 1.955 {154) 549 {154) (4.372) {5.075) 3.361 1.955 549 (3.669) (443)
188 399 293 (23) 82 (23) {656) (761) 504 293 82 {550} (66)
1.252 2.658 1.955 (154) 549 (154) (4.372) (5.075) 3.361 1.955 549 (3.669) (443)
275 585 430 (34) 121 (34) {962) {1.117) 739 430 121 {807) a7
977 2.073 1.525 {120} 428 {120) (3.410) {3.959) 2.622 1.525 428 (2.862) (345)
456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
1.446 2.543 1.994 349 898 349 (2.941) (3.489) 3.091 1.994 898 {2.392) 5.290




Anexo #75

FLUJO DE CAJA NORMAL APALANCADO

CONCEPTO Afio 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  [Septiembre| Octubre | Noviembre [ Diciembre ANO 1
INGRESOS
Ventas 5.920 7.400 7.400 5.920 6.660 5.920 1.480 2.220 7.400 8.880 7.400 2.220 1 68.820
TOTAL INGRESOS 5.920 7.400 7.400 5.920 6.660 5.920 1.480 2.220 7.400 8.880 7.400 2220 68.820
EGRESOS -
Costos 4.404 4.404 4.404 4.404 4.404 4.404 4.404 4.404 4.404 4.404 4.404 4.404 1 52.849
Gastos generales 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32.221
Intereses 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 14.893
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
TOTAL EGRESOS 8.800 8.800 8.800 8.800 8.800 8.800 8.800 8.800 8.800 8.800 8.800 8.800 105.599
UTILIDAD BRUTA (2.880) (1.400) (1.400) (2.880) (2.140) (2.880) (7.320) (6.580) (1.400) 80 (1.400) (6.580) (36.779)
15% Trabajadores [432) (210) (210} (432) (321) (432) (1.098) (987) (210) 12 [210) es7)f  (5.517)
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (2.880) [1.400) [1.400) (2.880) (2.140) [2.880) (7.320) (6.580) {1.400) 20 (1.400) 6.520)]  (36.779)
22% Impuesto a la renta (634) (308) (308) (634) (a71) (634) (1.610) (1.448) (308) 18 (308) (r.aag)[ 8.091
UTILIDAD META (2.246) (1.092) (1.092) (2.246) (1.669) (2.246) (5.710) (5.132) (1.092) 62 (1.092) (5.132)]  (2s.688)
Inversion -
Capital de trabajo -
Préstamo -
Pago de la deuda (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984} (11.811)
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
valor de desecho -
FLUJO NETO DE CAJA (2.761) [1.607) [1.607) (2.761) (2.184) [2.761) (6.224) {5.647) {1.607) {452) {1.607) (5.647) (34.863)
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre MNoviembre | Diciembre ANO 2
8.880 10.360 9.620 7400 8.140 7400 2.960 2.220 11.100 9.620 8.140 3.700 90.280
8.880 10.360 9.620 7400 8.140 7400 2.960 2.220 11.100 9.620 8.140 3.700 90.280
4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 4.108 49.297
2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32221
1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 13.889
456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
8.420 8.420 8.420 8.420 8.420 8.420 8.420 8.420 8.420 8.420 8.420 8.420 101.043
460 1.540 1.200 (1.020) (280) {1.020} (5.460) (6.200} 2.680 1.200 (280} (4.720) {10.763)
59 291 180 (153) (42) (153) (819) (930) 402 180 (42) (708) (1.614)
460 1.940 1.200 (1.020) (280) (1.020) (5.460) (6.200) 2.680 1.200 (280} (4.720) (10.763)
101 427 264 (224) (62) (224) (1.201) (1.264) 590 264 (62} (1.038) 2.368
359 1.513 936 (796) (219) (796) (4.259) (4.836) 2.090 936 (219) (3.682) (8.395)
(1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) {1.068) {1.068) {1.068) {1.068) {12.815)
456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
(240} 915 338 (1.394) (817) (1.394) (4.857) (5.434) 1.492 338 (817) (4.280) (15.574)




Anexo #76

FLUJO DE CAJA OPTIMISTA APALANCADO

COMNCEPTO Afio 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  |Septiembre| Octubre | Noviembre| Diciembre AfO1
INGRESOS

Ventas 6.216 7.770 7.770 6.216 6.993 6.216 1.554 2.331 7.770 9.324 7.770 2,331 I 72.261
TOTAL INGRESOS 6.216 7.770 7.770 6.216 6.993 6.216 1.554 2.331 7.770 9.324 7.770 2.331 I 72.261
EGRESOS -
Costos 4,392 4,392 4,392 4,392 4,392 4,392 4,392 4,392 4,392 4,392 4,392 4,392 52.699
Gastos generales 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32.221
Intereses 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 14,893
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
TOTALEGRESOS 8.787 8.787 8.787 3.787 3.787 8.787 8.787 8.787 8.787 8.787 8.787 8.787 I 105.449
UTILIDAD BRUTA (2.571) (1.017) (1.017) [2.571) (1.794) (2.571) (7.233) (6.456) (1.017) 537 (1.017) (6.456)[  (33.188)
15% Trabajadores (386) (153) (153) (386) (269) (386) (1.085) (968) (153) 80 (153) (968)[  (4.978)
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (2.571) (1.017) (1.017) [2.571) (1.794) (2.571) (7.233) (6.456) (1.017) 537 (1.017) (6.456)[  (23.138)
22% Impuesto a la renta (566) (224) (224) (566) (395) (566) (1.591) (1.420) (224) 118 (224) (ra20)[ 7.301
UTILIDAD NETA (2.006) (794) (794) (2.006) (1.400) (2.006) (5.642) (5.036) (794) 419 (794) (s.036)[  (25.887)
Inversion -
Capital de trabajo -
Préstamo -
Pago de ladeuda (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (984) (11.811)
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
Valor de desecho -
FLUJO NETO DE CAJA (2.520) (1.308) (1.308) (2.520) (1.914) (2.520) (6.157) (5.551) (1.308) (96) (1.308) (5.551) (32.062)




Enerc Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Moviembre | Diciembre ANO 2
9.324 10.878 10.101 FITT0 8.547 7770 3.108 2.331 11.655 10.101 8.547 3.885 94.794
9.324 10.878 10.101 7770 8.547 7770 3.108 2.331 11.655 10.101 8.547 3.885 94.794
4.095 4.095 4.095 4.095 4.095 4.095 4.095 4.095 4.095 4.095 4.095 4.095 49.140
2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.885 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32.221
1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 12.889

456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
8.407 8.407 8.407 8.407 8.407 8.407 8.407 8.407 8.407 8.407 8.407 8.407 100.886
917 2.471 1.694 (637) 140 (637) (5.299) (6.076) 3.248 1.694 140 (4.522) (6.092)
138 371 254 (986) 21 (96) (795) (911) ag7 254 21 (678) (914)
917 2.471 1.694 (637) 140 (637) (5.299) (6.076) 3.248 1.694 140 (4.522) (6.092)
202 544 373 (140) 31 (140) (1.166) (1.337) 715 373 31 (995) 1.340
715 1.927 1.321 (497) 109 (497) {4.133) (4.739) 2.533 1.321 109 (3.527) (4.752)
{1.068) {1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (1.068) (12.815)
456 456 456 456 456 4586 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
117 1.329 723 {1.095) {489) {1.095) (4.732) (5.338) 1.935 723 {489) (4.126) {11.930)




Anexo #77a

FLUJO DE CAJA PESIMISTA APALANCADO
CONCEPTO Afio 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre| Octubre | Noviembre| Diciembre 1
INGRESOS
Ventas 5.624 7.030 7.030 5.624 6.327 5.624 1.406 2.109 7.030 8.436 7.030 2.109 I 65.379
TOTAL INGRESOS 5.624 7.030 7.030 5.624 6.327 5.624 1.406 2.109 7.030 8.436 7.030 2.109 i 65.379
EGRESOS -
Costos 4.329 4.329 4.329 4.329 4.329 4.329 4.329 4.329 4.329 4.329 4.329 4.329 51.549
Gastos generales 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 32.221
Intereses 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 1.241 14.893
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
TOTAL EGRESOS 8.725 8.725 8.725 8.725 8.725 8.725 8.725 8.725 8.725 8.725 8.725 8.725 104.699
UTILIDAD BRUTA (3.101) (1.695) {1.695) (3.101) (2.398) {3.101) (7.319) (6.616) (1.695) (289) {1.695) (6.616) (39.320)
15% Trabajadores (465) (254) (254) (465) (360) (465) {1.098) {992) (254) (43) (254) (992) {5.898)
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS (3.101) (1.695) {1.695) (3.101) (2.398) (3.101) (7.319) (6.616) [1.695) (289) {1.695) (6.616) (39.320)
22% Impuesto a la renta (682) (373) (373) (682) (528) (682) (1.610) (1.456) (373) (64) (373) (1.456) 8.650
UTILIDAD NETA [2.419) (1.322) {1.323) (2.419) {1.870) (2.419) (5.703) (5.160) (1.322) (225) {1.323) (5.160) (30.670)
Inversion -
Capital de t -
Préstamo -
Pago de la deuda (984) (984) [384) (984) (984) [984) (a84) (984) (984) (984) [384) (984) [11.811)
Depreciaciones 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
Amortizaciones 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
Valor de desecho -
FLUJO NETQ [2.933) (1.837) {1.837) (2.933) {2.385) {2.933) (6.223) {5.675) [1.837) (740) {1.837) (5.675) (36.845)
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre ARNO 2
8.436 9.842 9.139 7030 F7.733 7030 2.812 2.109 10.545 9.139 F.733 3.515 85.766
8.436 9.842 9.139 7.030 7.733 7.030 2.812 2.109 10.545 9.139 7.733 3.515 85.766
4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 4.029 48.352
2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.685 2.885 32.221
1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 1.157 13.889
456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
8.342 8.342 8.342 8.342 8.342 8.342 8.342 8.342 8.342 8.342 8.342 8.342 100.098
94 1.500 797 {1.312) (609) {1.312) (5.530) {6.233) 2.203 797 (609) {4.827) (14.332)
14 225 120 (197) (91) (197) (829) (935) 331 120 (91) (724) (2.150)
94 1.500 797 {1-312) (609) {1-312) (5.530) (6.233) 2.203 797 (609) (4.827) (14.332)
21 330 175 (289) (134) (289) (1.216) {1.371) 485 175 (134) {1.062) 3.153
74 1.170 622 {1.023) {475) {1.023) (4.313) {4.861) 1.719 622 {475) {2.765) (11.179)
{1.068) {1.068) (1.068) {1.068) {1.068) {1.068) (1.068) {1.068) (1.068) (1.068) {1.068) {1.068) {12.815)
456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 456 5.476
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 160
(525) 572 24 {1.621) {1.073) {1.621) {4.911) {5.460) 1.120 24 {1.073) {4.363) (18.358)




Anexo# 77
Estados de Resultados

Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos Operacionales
Ventas 68.820,00 90.280,001 116.461,20| 150.234,95| 187.220,00
Costo de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD BRUTA 68.820,001 90.280,00| 116.461,201 150.234,95| 187.220,00
GASTOS OPERACIONALES 90.705,88| 87.153,88| 88.464,38] 86.733,42| B89.218,860
Costos 52.849.04| 49.29704] 50.607.54| 49.659,92] 52.105,56
Gastos generales 32.221,11 32.221,11 32.221,11 32.221,11 32.221,11
Depreciaciones 5.475,73 5.475,73 5.475,73 4.692,40 4.732,20
Amortizaciones 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00
UTILIDAD OPERACIOMNAL -21.886) 3.126 27.997 63.502 98.001
GASTOS FINANCIEROS
Intereses 14.893,22] 13.889,30] 12.800,05 11.618,21] 10.335,92
BASE IMPONIBLE -36.779,10] -10.763,18] 15.196,77] 51.883,31| 87.665,22
IMPUESTOS Y OTROS
15% Participacion Trabajadores 0,00 0,00 2.279.52 7.782.50 13.149,78)
-36.779,10] -10.763,18] 1291726 44.100,82| 74.515.43
Impuesto a la renta 22% 0,00 0,00 2.841,80 9.702,18 16.393,40
UTILIDAD META -36.779,10] -10.763,18] 10.075.46| 34.398,64| 58.122,04
Anexo# 73
Estados de Resultados
Afo 6 Afo 7 Afo 8 Afo 9 Ao 10
Ingresos Operacionales
Ventas 202,197,600 218.373,41] 235.843,28] 234.710,74] 275.087,60
Costo de ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD BRUTA 202,197,600 218.373,41] 235.843,28] 234.710,74] 275.087,60
GASTOS OPERACIONALES 95.752,19 98.031,63 97.054,65 98.343,71) 97.347,33
Costos 58.248,88 59.478,33 58.501,34 59.790,41 58.794,02
Gastos generales 32.221,11 32.221,11 32.221,11 32.221,11 32.221,11
Depreciaciones 5.282,20 6.332,20 6.332,20 6.332,20 6.332,20
Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
UTILIDAD OPERACIONAL 106.445 120.342 138.789 156.367 177.740
GASTOS FINANCIEROS
Intereses 10.644,63 8.848,18 6.899,03 4,784,21 2.489,62
BASE IMPOMIBLE 95.800,78] 111.493,59] 131.889,601 151.582,82] 175.250,65
IMPUESTOS ¥ OTROS
15% Participacién Trabajadores 14.370,12| 16.724,04 19.783.44 22.737.42] 26.287.60
81.430,66] 94.769,55] 112.106,16] 128.845,40] 148.963,05
Impuesto a la renta 22% 17.914,75 20.849,30] 24.663,35 28.345,99 32.771,87
UTILIDAD META 63.515,92| 73.920,25 87.442 80| 100.499.41] 116.191,18




Anexo #T73

DATOS
Sueldos Cantidad Sueldo
Instructor TRX 1 % 500,00
Instructor Pilates 1 S 750,00
Instructor Hapkido 1 S 750,00
Mutricionista 1 S 550,00
Instructor de Yoga 1 S 500,00
Mantenimiento 1 S 330,00
Gerente General 1 1.200
Secretaria 1 00

% 4.980,00

Anexo# 80
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

sueldo § 40980,00 5 498000 5408000 5498000 % 498000 5402000 & 498000 $40980,00 S%4980,00 $ 4.980,00
Aporte patronal % 60507 5 60507 % 60507 & 60507 & 60507 % 60507 & 60507 5 60507 S 60507 5 60507
Prov. Décimo Tercero | § 41500 % 41500 % 41500 &% 41500 & 41500 % 41500 5 41500 % 41500 & 41500 % 41500
Prov. Décimo Cuarto | 5 10600 % 10600 & 10600 & 10600 & 10600 S 10600 5 10600 % 10600 & 10600 % 10600
Pago Décimo Tercero 5 415000
Pago Décimo Cuarto 5 848,00
GASTO SUELDOS % B.106,07 % B6.106,07 56.10607 $6.10607 & 6.106,07 S56.106,07 5610507 5610607 5610507 & 6.106,07
PAGO SUELDO % 558507 &S 558507 5558507 5558507 & 558507 5558507 5558507 5643307 5558507 & 973507
CXP SUELDO § 521,00 5 52100 % 52100 & 52100 % 52100 % 521,00 & 521,00 S (327,000 § 521,00 5 (3.629,00
TOTAL CKP
CxP inicial g - § 521,00 $104200 %$156300 5 208400 5260500 5312600 5364700 S$332000 % 3.841,00
CxP Periodo $& 52100 % 52100 % 521,00 % S2100 § 52100 % 521,00 S 521,00 § (327,000 & 521,00 % (3.629,00)
Total CxP Sueldos 5 521,00 5 1.04200 51.563,00 5208400 5260500 5312600 5 3.647,00 5332000 5384100 5 212,00




Anexo #81

ESTADO DE SITUACION ARO O
EINANCIERA Afio1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo -42,593,16 -060.174,32 -52.884,77 -10.873,80 ©65.278,46
CxC 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inventarios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Activo no Corriente
Propiedad, planta y equipo 232.944 232.944 232.944 232.944 253.342
- Depreciacion Acumulada -5.476 -10.951 -16.427 -21.120 -25.852
TOTAL ACTIVOS 184.875 161.818 163.632 200.951 292.769
PASINVD
Pasivo Corriente
CxP Empleados 521 1.042 1.563 2.084 2.605
CxP Proveedores 0 0 0 1] 0
CxP SRI ] ] 2.842 12.544 28.937
CxP 15% PT ] ] 2.280 10.062 23.212
Pasivo no Corriente
Prestamos a Largo Plazo 175.214 163.404 150.589 136.685 121.599 125.231
PATRIMOMNIO NETO
Capital 57.730 57.730 57.730 57.730 57.730 57.730
Resultados del ejercicio -36.779 -47.542 -37.467 -3.068 55.054
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO | 232.944,00 | 184.875,11 161.818,22 163.632,03 200.950,54 292.768,66

Comprobacion

Artivos corrientes (zin efectivo)

Pasivos corrientes - 521,00 1.042 00 668431 24 68999 5475417
Capital neto de trabajo - (521,00) (1.042,00)| (6.684,31)| (24.689,99)| (54.754,17)
Wariacion capital neto de trabajo 521,00 521,00 | 564231 | 18.005,68 30.064,18




ESTADO DE SITUACION

FINANCIERA Ano 6 Ano7 Ano & Ano9 Ano 10
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo 145.747.75 241.163.39 354.177,90 485.018,80 ©34.282,95
CxC 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Inventarios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Activo no Corriente
Propiedad, planta vy equipo 253.342 253.342 253.342 253.342 253.342
- Depreciacian Acumulada -31.134 -37.466 -43.798 -50.131 -56.463
TOTAL ACTIVOS 367.956 457.039 563.722 0E8.830 831.162
PASIVO
Pasivo Corriente
CxP Empleados 3.126 3.047 3.320 3.841 212
CxP Proveedores 0 0 0 0 0
CxP SRI 45.852 67.701 92.365 120.711 153.483
CxP 15% PT 37.582 54.306 74.089 96.827 123.114
Pasivo no Corriente
Prestamos a Largo Plazo 104.096 81.165 56.285 29.290 0
PATRIMOMNIO NETO
Capital 57.730 57.730 57.730 57.730 57.730
Resultados del gjercicio 118.570 192.490 279.933 380.432 496.623
TOTAL PASIVOS + PATRIMONIO 367.955,75 457.039,19 563.721,50 688.830,20 B831.162,15
Comprobacion - - - - -
Activos corrientes (sin efectivo) - - - - -
Pasivos corrientes 37.560,03 125.654 .37 169.774,16 221.378,58 276.809,04
Capital neto de trabajo (87.560,03)| (125.654,37)| (169.774,16)| (221.378,58)| (276.809,04)
Variacion capital neto de trabajo 32.805,86 38.094 34 4411979 5160441 5543047




Anexo #82

ESTADO DE FLIBOS DE Afio 0 Ano 1 Ano 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
ECTIVD

Utilidad Neta -36.779 -10.763 10.075 34.399 58.122
Actividades Operacionales

+ Depreciacian 5.476 5.476 5.476 4,692 4,732

- A CxC 0 0 0 0 0

- A lnventario 0 0 0 0 0

+ 4 CxP PROVEEDORES 0 0 0 0 0

+ 4 CxP EMPLEADOS 521 521 221 521 221

+4 CxP SRI 0 0 2.842 9.702 16.393

+4 CxP 15% PT 0 0 2.280 7.782 13.150
TOTAL ACTIVIDADES 2.997 2.997 11.118 22.698 34.796
OPERACIOMNALES
Actividades de Inversidn

- Adquisicién PPE 232.544,00 ] ] ] 0 -20.398
TOTAL . DADES 232.944,00 0 0 0 0 -20.398
INVERSION
Actividades de
Financiamiento

+ A Doc por Pagar 1] 0 0 0 0

+ A Deuda Largo Plazo 175.214,32 -11.811 -12.815 -13.904 -15.086 3.632

- Pago de dividendaos 0 0 0 0 0

+ A Capital 57.730 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVIDADES 232.944 -11.811 -12.815 -13.904 -15.080 3.632
FINANCIAMIENTO
VARIACION NETA EN EFECTIVO -42.593 -17.581 7.290 42.011 76.152
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO 0 -42.593 -60.174 -52. B85 -10.874
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO -42.593 -60.174 -52.885 -10.874 065.278




ESTADO DE FLUIOS DE

— 0 Ano 6 Ano 7 Ano 3 Ano9 Ano 10
Utilidad Neta 63.516 73.920 87.443 100.499 116.191
Actividades Operacionales
+ Depreciacion 5.282 5.332 f.332 6.332 6.332
- A CxC 0 0 0 ] ]
- A Inventario 0 1] 0 0 0
+ A CxP PROVEEDORES 0 ] 1] ] 1]
+ A CxP EMPLEADOS 521 521 -327 521 -3.629
+A CxP 5RI 17.915 20.849 24,663 28.340 32,772
+A CxP 15% PT 14.370 16.724 19.783 22.737 26.288
TOTAL ACTIVIDADES
e T 38.088 44,427 20.452 37.937 61.763
Actividades de Inversion
- Adquisicion PPE 0 0 0 0 0
TOTAL ACTIVIDADES
INVERSION 0 0 0 0 0
Actividades de
Financiamiento
+ A Doc por Pagar 0 0 0 0 0
+ A Deuda Largo Plazo -21.135 -22.931 -24.880 -26.995 -29.290
- Pago de dividendos 0 0 0 0 0
+ A Capital 0 0 1] 0 0
TOTAL ACTIVIDADES
. -21.135 -22.931 -24.880 -26.995 -29.290
VARIACION NETA EN
EFECTIVO 30.469 95.416 113.015 131.441 1438.664
EFECTIVO PRINCIPIOS DE
PERICDO 65.278 145.748 241.163 354,173 435.619
TOTAL EFECTIVO FINAL DE 145.748 241.163 354178 485.619 634.283

PERIODO
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