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RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo del estudio es determinar como los clientes pueden mejorar su estilo de
vida en el rendimiento fisico y alimenticio, obteniendo sus resultados a través de
una encuesta objetiva la cual determinard cuéntos posibles clientes optaran por
realizar una actividad fisica. La misma que nos permitird ofrecer un servicio de
calidad acorde a las necesidades del futuro cliente con respecto al modelo a seguir
hemos tomado como referencia la ubicacion del sitio en el barrio residencial la
Mariscal que permitira facilitar la concurrencia al establecimiento. El espacio fisico
interno ha sido adecuado para las maquinas por areas las mismas que estaran
adecuadas correctamente para su uso fisico. El negocio esta compuesto por un
equipo de 5 empleados los cuales estaran a cargo de cada area para ofrecer al cliente
la mejor atencidn en nuestras areas de servicio. El negocio estaré constituido como
una compafiia limitada ya que cuenta con un nimero determinado de personas que
se incluiran en la constitucién legal de la misma, con los requisitos y documentacion
al dia la cual permitira el funcionamiento establecido en el art. 2 de la ley de
compafiias y en su efecto también contara con la licencia Unica de actividades
econdmicas LUAE. Se contara con el permiso de bomberos del distrito
metropolitano de Quito. La aplicacion del estudio financiero del negocio, la
empresa cuenta con capital, de fruto del ahorro para la inversién., los mismos que
seran destinados para la adquisicion de equipos, e implementos deportivos y
nutricion. Se destinara el pago inicial de arriendo y garantia del local como el pago
a empleados los primeros meses, mediante el estudio de competencias se ha
determinado que a partir de los 3 primeros afios se recuperara la inversion, y
garantiza a largo plazo la permanencia fija de las actividades economicas.

Palabras claves: Compaiiia limitada, Estilo de vida, Inversion, Rendimiento fisico,
Servicio.
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THEME: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF A SPORTS MULTI-
SERVICE COMPANY IN THE DMQ.

Author: Diego Mauricio Rueda Pazmifio
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ABSTRACT

The objective of the study is to determine how customers can improve their lifestyle
in physical and food performance, obtaining their results through an objective
survey which will determine how many potential clients will choose to perform a
physical activity. The same that will allow us to offer a quality service according to
the needs of the future client with respect to the model to follow we have taken as
reference the location of the site in the residential neighborhood la Mariscal that
will facilitate the concurrence of the establishment. The internal physical space has
been suitable for machines by areas the same that will be suitable correctly for
physical use. The business consists of a team of 5 employees who will be in charge
of each area to offer the customer the best service in our service areas. The business
will be constituted as a limited company as it has a certain number of people that
will be included in the legal constitution of the same, with the requirements and
documentation up to date which will allow the operation established in Article 2 of
the law of companies and to its effect will also have the unique license of economic
activities LUAE. The fire department of the metropolitan district of Quito will be
available. The application of the financial study of the business, the company has
capital, as a result of the savings for investment., the same that will be intended for
the acquisition of equipment, and sports implements and nutrition. The initial
payment of lease and guarantee of the premises will be earmarked as payment to
employees in the first months, through the study of competences it has been
determined that from the first 3 years the investment will be recovered, and
guarantees in the long term the fixed permanence of economic activities.

Keywords: Limited Company, Lifestyle, Investment, Physical Performance,
Service.

Reviewed by:

MSc. Jhon Lara
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INTRODUCCION

El principal proyecto tiene como finalidad conocer el posicionamiento empresarial
en el area de gimnasio, y tener una opinion de los clientes para mejorar su estilo de

vida a través de la actividad fisica que se practica a diario.

Es importante que los clientes estén al tanto de las nuevas tendencias del negocio
Iron Sport Gym, que ofrece a nuestros clientes que vistan nuestras instalaciones la
asesoria personalizada que tiene el gimnasio, es importante ya que muchos clientes

necesitan una guia para hacer su actividad fisica.

Objetivo General

Desarrollar un plan de mejora en el servicio para la Empresa Iron Sport Gym.
Objetivos Especificos

e Aplicar un estudio de mercado a través de un enfoque al rendimiento fisico
de las personas a un estilo de vida saludable.

e Encargarse de que el producto o servicio ofrecido por la empresa sea de
interés para las personas, también se encarga de que el servicio sea de
calidad.

e Desarrollar competencias que permitan coadyuvar en la generacion de
productos o servicios mediante la utilizacion apropiada de herramientas de
gestion de calidad.

e Facilitar una correcta estructuracion organizacional del negocio Iron Sport
Gym CIA LTDA., obteniendo una informacion correcta que permita que las
personas que van a estar al frente de la compafiia puedan tener un
documento que garantice el cumplimiento de las disposiciones del negocio.

e Determinar cuales son los ingresos y egresos que tiene el negocio.

XiX



CAPITULO |

1.-AREA DE MARKETING

El marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e

intercambiar productos de valor con sus semejantes. (Philip Kotler, s.f.)

1.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DEL MERCADO

Aplicar un estudio de mercado a traves de un enfoque al rendimiento fisico de las

personas a un estilo de vida saludable.

1.2. DEFINICION DEL PRODUCTO O SERVICIO

e Determinar la factibilidad comercial.
e Disefiar estrategias de marketing.

e Formular técnicas de servicio.

1.2.1. Especificacion del Servicio o Producto.

Tabla 1. Especificacion del Servicio

Servicio Caracteristicas Beneficios
Ejercicios Cuidado de las
Adolescentes Acondicionamiento fisico | articulaciones
Rendimiento Control de peso
Aumento de masa
muscular
Adultos Pesas Mejora la forma 'y
Equipos para ejercitarse | Resistencia
Maquinas Rebaja la tensién y
estrés
Mejora la flexibilidad y
movilidad de las
articulaciones.




1.2.2. Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona.
Ofertar un servicio de gimnasio para varios segmentos de la poblacion, asesoria
nutricional, bailo terapia, ejercicios con pesas, acondicionamiento fisico.
Asesoria Nutricional.

Aplicar en el negocio Iron sport gym la asesoria nutricional para aquellas personas

que desean consultar su condicion fisica en cuanto a su forma de alimentacion.
Bailo terapia.

Facilitar a las personas la bailo terapia en cuanto exista un nimero de personas

dispuestas a realizar la actividad.
Ejercicios con Pesas.

Proporcionar el espacio necesario para que las personas realicen sus ejercicios con

pesas.
Acondicionamiento Fisico.

La condicion fisica de las personas permitird un mejor rendimiento al momento de

ejecutar los ejercicios con maquinas.

1.3. DEFINICION DEL MERCADO

El mercado es el conjunto de personas con inquietudes o necesidades semejantes
que poseen recursos para adquirir productos y/o servicios.

1.3.1. Qué mercado se va a tocar en general.

El mundo del fitness es un factor importante ya que se logra establecer cada una de
las funciones para mejorar la salud de las personas a través del ejercicio, lo cual se
aplica de una manera especifica al momento de manejar peso con maquinas, €s
importante cumplir con las guias que las personas necesitan para mejorar su estilo

de vida.



1.3.1.1. Categorizacion de sujetos

Tabla 2. Categorizacion de Sujetos

CATEGORIA SUJETO

Hombres y mujeres de 10 afios
¢QUIEN COMPRA? en adelante
¢QUIEN USA? Hombres y mujeres

Hombres y mujeres que
¢QUIEN DECIDE? utilizan el servicio
¢QUIEN INFLUYE? Hombres y mujeres.

Clientes que desean mejorar su estilo de vida, a través del ejercicio que se aplica a
cada uno de ellos a través de rutinas de ejercicio, y un horario establecido por el

cliente.

El entrenamiento personal es ante todo una herramienta de trabajo que el sector del
fitness, la salud o el rellenes ha creado para hacer llegar al mercado una serie de

valores y beneficios.

En este sentido, aceptando que existen diferentes tipologias de mercado en
funcidn de sus necesidades y la complejidad en la consecucion de sus objetivos,
y diferentes tipologias de profesionales en funcion de su capacitacion. (Luis Perea
, 2013).

1.3.1.2. Estudio de Segmentacion

Se enfoca en las necesidades que el cliente requiere para mejorar su estilo de vida
a través del ejercicio, las personas que acceden al servicio se realiza un estudio para

ver en que condicion se encuentra, y realizarles un plan de ejercicios.

Es importante que el cliente cuente con sus implementos como guantes cinturon de
pesas y mufiequeras para realizar los ejercicios de tal manera que al momento de

ejecutar los ejercicios no exista ninguna lesion.



Las necesidades que los clientes requieren para mejorar su estilo de vida es de gran
importancia, la calidad del servicio que aplica en la empresa ha dado pie a un
proceso de fragmentacion de un mercado homogéneo en segmentos con diferentes
necesidades, diferentes estilos de vida y que buscan diferentes beneficios para

mejorar su salud.

Tabla 3. Dimensién conductual

Variable Descripcion

Tipo de Necesidad Social, salud

Tipo de Servicio Asesoria deportiva
Relacion con la marca Si

Actitud frente al Servicio Positiva

Fuente: RUEDA, Diego
Elaborado por: RUEDA, Diego

Tabla 4. Dimension Geografica

VARIABLE DESCRIPCION I:|A[I;IIETANTES
PAIS ECUADOR 17.533.604
REGION SIERRA 7.733.725
CIUDAD URBANA Y RURAL QUITO 2.644.145
PARROQUIA URBANA DE QUITO | LA MARISCAL |[15.841

Fuente: Municipio de Quito
Elaborado por: RUEDA, Diego

Tabla 5. Segmentacion Demografica

Edad Todas
Sexo Todas
Etnia Todas
Status social Clase media-alta
Religion Todas
Nacionalidad Todas

Fuente: Municipio de Quito
Elaborado por: RUEDA, Diego



1.3.1.3. Plan de muestreo

El plan de muestreo permite un mejor manejo en cuanto a la informacion que se
requiere para el implemento de una encuesta y también entrevistas de negocios

para determinar las personas que desean adquirir el producto/servicio.

Calculo de la muestra

Z?xPxQx*N
"=72.P+Q+ Ne?
Datos de calculo
N= Tamafo de la poblacion 15.841 poblacion
Z2= Nivel de confianza (95%) 1,96
P= Proporcion real estimada de éxito 50%

Q= Proporcion real estimada de fracaso 50%
e=Margen de error 5%
Desarrollo de la formula de la muestra

B (1,96)%(0,50)(0,50)(15.841)
"= ,96)2(0, 50)(0,50) + (15.841)(0,05) 2

_15.213,70
© 40,5604

n=375//



1.3.1.4. Instrumentos para recopilar informacion

Tabla 5. Métodos de Recoleccion

Necesidades de la

informacion Tipo de Informacion | Fuente Instrumentos
Cuéles son las

habilidades que puede

desarrollar Primaria Personal Trainer | Entrevista
A partir de qué edad

pueden ejercitarse Primaria Personal Trainer |Entrevista
Cuando se puede

utilizar las maquinas

de ejercicio Primaria Personal Trainer |Entrevista
Costos para empezar

una rutina de ejercicios Primaria Administracion | Entrevista
Mantenimiento de

maquinas de ejercicio Primaria Administracion | Entrevista
Capacitacion para

empezar a ejercitarse Primaria Administracion | Entrevista

Fuente: Método de Recoleccién de informacion

Elaborado por: RUEDA, Diego

Obijetivo Especifico

Buscar las mejoras para el cuidado de la salud de las personas que acceden a un

programa de ejercicios durante el periodo de un mes.

Objetivo Estratégico:

Necesidades de Tipo de
Informacion Informacion Fuentes Instrumentos

Determinar el mercado
potencial Secundaria INEC SERVICIO
Aplicacion de la
Encuesta Secundaria ENCUESTA |CLIENTES
Factores criticos para MATERIAL DE
el sector Secundaria | WEB, LIBROS | APRENDIZAJE
Gustos y preferencias PREGUNTAS
de los Clientes Secundaria |FRECUENTES |CLIENTES

Elaborado por: RUEDA, Diego



1.4. DISENO Y RECOLECCION DE INFORMACION

Informacién Primaria
Encuesta

La encuesta se utiliza con el objetivo de recolectar informacion sobre las personas
que asisten a los gimnasios y personas que desean mejorar su estilo de vida,
logrando la atraccion de clientes y crear estrategias de mejora en el servicio para

mantener a los suscriptores en el gimnasio.
Ventaja al momento de realizar una encuesta a un gimnasio

e Mejorar el servicio de las instalaciones y la experiencia del cliente.

e Conocer los habitos de los consumidores al momento de acceder al servicio
y las estrategias de mercado.

e Tener un personal capacitado para atender a los clientes.

e Ofrecer a los clientes un servicio personalizado en el gimnasio.

Se realiz0 la debida encuesta para el negocio Iron Sport Gym la cual se identifico
las necesidades que los clientes requieren para mantener una vida saludable con el

ejercicio que diariamente lo practican.

Logramos respuestas favorables que permitieron un mejoramiento para el servicio

que se va ofrecer en asesoria personal del gimnasio, sus horarios de atencion.
1.4.1. Anélisis e Interpretacion
Se realiz0 la debida encuesta para el negocio Iron Sport Gym la cual se identifico

las necesidades que los clientes requieren para mantener una vida saludable con el

ejercicio que diariamente practican.

Logramos respuestas favorables que permitieron un mejoramiento en el servicio

para los clientes que visitan nuestras instalaciones.



Desarrollo de Instrumentos
Informacion Secundaria

Los factores que permiten un mejoramiento en el servicio ha sido de gran
importancia ya que los clientes buscan mejorar su estilo de vida a través del
ejercicio que se ofrece y a su vez puedan informar a sus familiares, amigos del

servicio que tienen a su disposicion.
Bancos de Datos de otras Organizaciones

Es importante conocer el negocio que se va a ingresar en el mercado competitivo,
de tal manera que se genere informacion adecuada para el negocio, es importante
que las empresas y negocios apliquen estrategias organizacionales como la atencion
a los clientes ofreciendoles un servio de calidad, lo cual permitira un crecimiento a
futuro del negocio en la generacion de apertura de nuevos negocios dentro de un
tiempo determinado, con la base de datos de otras organizaciones permite un

desarrollo de mejora a futuro y lo que se quiere implementar en ello.
Servicios Agrupados

Necesidad 1

Estrategia de negocio

La propuesta de valor no tiene por qué ser econdmica, sino que pueden ser todos
aquellos beneficios que reciban nuestros usuarios para mejorar su experiencia y que

dificilmente puedan encontrar en otros centros deportivo de la zona.
Necesidad 2
Propuesta Digital

Actualizarse es imprescindible en cualquier sector, pero especialmente en el mundo
del fitness, donde la competencia es brutal, hablamos de una digitalizacion tanto
desde el punto de vista del marketing y la conectividad como del equipamiento del

gimnasio.



Sistema de Informacion
Consultoria de Fitness

Las consultas que los clientes realizan al instructor son de vital importancia ya que
se puede asesorar de mejor manera a cada uno de ellos para que tengan un plan

nutricional y encontrar las mejores soluciones para mejorar su estilo de vida.
Necesidad del Cliente

Los clientes se sienten motivados por el servicio que ofrece el gimnasio de tal
manera que con el tiempo se pueda mejorar equipos y maquinas para ejercicio que

es un factor fundamental para que los clientes se sientan bien.
Pagina web del servicio

Las empresas deben aportar con un valor agregado a los clientes en este caso es Util
una pagina web donde las personas puedan observar el servicio que se oferta, de tal
manera se pueda atraer mas personas Yy visitas, a la pagina web del gimnasio, asi
como aportar contenido, escribir articulos originales y creativos en la pagina web,

esto permitira que mas personas visiten el gimnasio.

Encuesta IRON SPORT GYM
Indicaciones:

Seleccione una respuesta para la encuesta que le presentamos a continuacion
agradecemos su opinion.

Preguntas

1.- ¢ Como conocid el centro fisico en el que esta inscrito?
a) Por amigos

b) Medios Convencionales

¢) Redes sociales

2.- ¢ Por qué escogi6 su centro Fitness?

a) Cercania con mi domicilio

b) Sus instalaciones

c) Recomendacion de un cliente



3.- ¢ Le gustaria formar parte del gimnasio?

a) Si

b) No

c¢) Me gustaria serlo

4.- ¢ En qué horario le gustaria asistir a sus entrenamientos?
a) Mafiana

b) Tarde

c) Noche

5.- ¢Usted considera que realiza suficiente actividad fisica?
a) Si

b) No

6.- ¢ Le gustaria hacer mas ejercicio?

a) Si

b) No

7.- ¢ Usted considera que la actividad fisica que realiza es la adecuada?
a) Si

b) No

8.- ¢ Cuantas horas al dia realiza actividad fisica?

a) 1 hora

b) 2 horas

c) mas horas

9.- ¢ Le gustaria que exista un gimnasio de asesoramiento personalizado?
a) Si

b) No

10.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar en un gimnasio?

a) valor de 25 dolares

b) valor de 30 dolares

c) valor de 35 ddlares

d) valor de 40 dolares
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Resultados de las encuestas realizada al negocio IRON SPORT GYM
Pregunta 1.
1.- ¢Coémo conocio el centro fisico en el que esta inscrito

Tabla 6. ¢ COmo conocid el centro fisico?

Informacion Resultados %
Por amigos 22 39%
Medios
convencionales 11 19%
Redes Sociales 24 42%

Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

MEDIOS DE COMUNICACION

® Por amigos
m Medios convencionales
Redes Sociales

Grafico 1. ;Cdmo conocio el centro fisico en el que esta inscrito?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

Andlisis de la Encuesta:

El 42% de los encuestados afirma que conoci6 el gimnasio por medio de las redes
sociales, mientras que el 39% conoce por amigos, el 19% de las personas a traves

de medios convencionales como propaganda.

11



2.- ¢Por qué escogio su centro fitness?

Tabla 7. ¢Centro Fitness?

Informacion Resultados %
Cercania con el domicilio 12 23%
Sus Instalaciones 25 47%
Recomendacion de un

cliente 16 30%

Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

CALIDAD DE SERVICIO

m Cercania con mi
domicilio
m Sus instalaciones

Recomendacion de un
cliente

Grafico 2. ¢Por qué escogio su centro fitness?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

Andlisis de la Encuesta:

El 47% de los encuestados escogid el gimnasio por sus instalaciones, mientras que
el 30% de las personas por medio de recomendacién de un cliente, por lo cual el

23% cercania a su domicilio.
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3.- ¢ Le gustaria formar parte del gimnasio?

Tabla 8. Le gustaria formar parte del gimnasio

Informacion Resultados %
Si 42 86%
No 7 14%

Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

INGRESO AL GIMNASIO

m Si

No

Grafico 3. ¢ Le gustaria formar parte del gimnasio?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

Andlisis de la Encuesta:

El 86% de los encuestados les gustaria pertenecer al gimnasio, mientras que el 14%

de los encuestados no les interesa registrarse.
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4.- ;En queé horario le gustaria asistir a sus entrenamientos?

Tabla 9. Horarios para Entrenar

Informacion Resultados %
Marnana 11 22%
Tarde 16 32%
Noche 16 32%
Ninguno 7 14%

Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

HORARIOS DE ATENCION

®m Mafana

m Tarde

= Noche
Ninguno

Grafico 4. ;En qué horario le gustaria asistir a sus entrenamientos?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

Andlisis de la Encuesta

El 32% de los clientes les gustaria asistir a sus entrenamientos, mientras que el 22%
de los clientes en la mafiana, por lo tanto el 32% les gustaria asistir en la noche, el

14% de las personas no estan interesados en asistir.
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5. - ¢ Considera que realiza suficiente actividad fisica?

Tabla 10. ¢ Considera que realiza suficiente actividad fisica?

Informacién Resultados %
Si 35 67%
No 17 33%

Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

ASESORAMIENTO PERSONALIZADO

mSi

No

Grafico 5. ¢ Considera que realiza suficiente actividad fisica?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

Andlisis de la Encuesta:

El 67% de los clientes, afirma que realiza suficiente actividad fisica, mientras que

el 33% de las personas no se ejercitan.
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6.- ¢ Le gustaria hacer mas ejercicio?

Tabla 11. ;Le gustaria hacer mas Ejercicio?

Informacién | Resultados %
Si 40 80%
No 10 20%

Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

SERIVICIO AL CLIENTE

m Si

No

Grafico 6. ¢ Le gustaria hacer méas ejercicio?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

Andlisis de la Encuesta

El 80% de los clientes afirman que el servicio que ofrece el gimnasio es bueno,

mientras que el 20% de los clientes no estan conformes con el servicio.
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7.- ¢Usted cree que la actividad fisica que realiza es la adecuada?

Tabla 12. ;Actividad Fisica?

Informacién Resultados %
Si 37 70%
No 16 30%

Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

FICHA DE DATOS DEL CLIENTE

m Si

= No

Grafico 7. ¢ Usted cree que la actividad fisica que realiza es la adecuada?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego.

Andlisis de la Encuesta:

El 70% de los encuestados, afirma que realiza suficiente actividad fisica, mientras

que el 30% necesita ejercitarse y mantener una buena salud.
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8. - ¢Cuantas horas al dia realiza actividad fisica?

Tabla 13. Actividad Fisica que realiza el cliente

Informacion Resultados %
1 hora al dia 24 48%
2 horas al dia 16 32%
mas horas 3 6%
Ninguna de las anteriores 7 14%

Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

ACTIVIDAD FISICA QUE REALIZAEL CLIENTE

m 1 hora al dia
m 2 horas al dia

m Mas de 3 horas al dia

Grafico 8. ¢Cuantas horas al dia realiza actividad fisica?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

Andlisis de la Encuesta

El 48% de los clientes afirma que realiza 1 hora al dia de actividad fisica, mientras
que el 32% de los clientes realizan 2 horas al dia en el ejercicio, el 6% de clientes

se ejercitan 3 horas, por lo cual el 14% no realizan ninguna actividad fisica.
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9.- ¢ Le gustaria que exista un gimnasio de asesoramiento personalizado

Tabla 14. Asesoramiento Personalizado
Informacion | Resultados %
Si 44 88%
No 6 12%
Fuente: Tabulacion de Encuesta
Elaborado por: RUEDA, Diego

PERSONAL TRAINER

mSi
No

Grafico 9. ¢ Le gustaria que exista un gimnasio de asesoramiento personalizado?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

Andlisis de la Encuesta

El 88% de las personas les gustaria tener un asesoramiento personalizado, mientras

el 12% no desea una asesoria personalizada.
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10.- ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar en un gimnasio

Tabla 15. ;Cuénto estaria dispuesto a pagar en un gimnasio?

Informacion Resultados %
Un mes de 25 dolares 34 62%
3 meses 60 ddlares 13 24%
12 meses 180 ddlares 8 14%

Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

VALOR DE UN GIMNASIO

® Un mes de 25 dolares
m 3 meses 60 ddlares

12 meses 180 ddlares

Grafico 10. ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar en un gimnasio?
Fuente: Encuesta (2019)
Elaborado por: RUEDA, Diego

Andlisis de la Encuesta

El 62% de los encuestados afirma que les gustaria acceder a un plan de 25 délares
por el gimnasio, mientras que el 24% de los clientes accederia a un plan de
entrenamiento de 3 meses por un valor de 60 ddlares, por lo tanto el 14% de los

encuestados accederia a una suscripcion por un valor de 180 dolares.
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1.4.2. Demanda Potencial

Para el calculo de la demanda, se toma en cuenta el mercado objetivo, que
corresponde a la parroquia La Mariscal, que equivale a una poblacion de 15.841,
por la pregunta de la encuesta N° 9 ;Le gustaria que exista un gimnasio de
asesoramiento personalizado?, en la que se determina que el 88% da conocer que
si, de esta manera se defina la demanda del mercado objetivo, como se refleja en el

siguiente célculo.
Demanda = 15.841* 0,88
Demanda = 13.940//

De esta manera se determina la demanda en nimero de personas atendidas que

corresponde a 13.940.
Proyeccién de la Demanda

Una vez definida la demanda en nimero de personas atendidas que corresponde a
13.940, se realiza la proyeccion tomando en cuenta el crecimiento poblacional de
la ciudad de Quito, la cual corresponde al 2,9%, de acuerdo al Instituto Nacional de

Estadisticas y Censos INEC, cifras que se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 16 Proyeccion de la demanda

PROYECCION DE LA DEMANDA
NUMERO DE PERSONAS QUE DESEAN
ANO EL SERVICIO DE FORMA ANUAL
2020 13.940
2021 14.344
2022 15.188
2023 16.548
2024 18.553

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: RUEDA, Diego
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PROYECCION DEMANDA

20.000

18.000
16.000 /
14.000

12.000
10.000
8.000
6.000
4.000
2.000

2020

—PROYECCION 13.940

POBLACION

Figura 1. Proyeccion de la Demanda

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: RUEDA, Diego

Oferta

2021
14.344

2022 2023 2024
15.188  16.548  18.553

La oferta se define en relacion a la competencia directa que existe en el sector que

presta un servicio de multiservicios deportivos en la parroquia La Mariscal, datos

que se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 17. Oferta

EMPRESAS
COMPETIDORAS

ATENDIDAS DE FORMA ANUAL

NUMERO DE PERSONAS

IRON SPORT GYM 2.100
GIMNASIO MANANTIAL 1.500
CAPITAL GYMS 1.400
FITNESS POINT GYM 1.300

TOTAL 6.300

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Proyeccién de la oferta

Para la proyeccion de la oferta se toma en cuenta el niUmero de personas atendidas
de forma anual que corresponde a 6.300, por la tasa de crecimiento del sector del
servicios que corresponde al 2,2% de acuerdo al (Banco Central del Ecuador, 2020),

valores que se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 18 Proyeccion de la Oferta

PROYECCION
ANO NUMERO DE PERSONAS ATENDIDAS DE
FORMA ANUAL
2020 6.300
2021 6.439
2022 6.725
2023 7.179
2024 7.832

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: RUEDA, Diego

PROYECCION DE LA OFERTA

9.000
8.000
7.000 //
6.000
5.000
4.000
3.000
2.000
1.000

2020 2021 2022 2023 2024
—— PROYECCION POBLACION 6.300 6.439 6.725 7.179 7.832

Figura 2. Proyeccién de la Oferta
Fuente: Investigacion de campo.
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Demanda Insatisfecha

Definida la proyeccion de la demanda y oferta se puede definir la demanda
insatisfecha, de la cual cubrira un porcentaje la nueva empresa, que brindara un

servicio de multiservicios deportivos, valores que se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 19. Demanda Insatisfecha

ANO DEMANDA OFERTA NUMERO DEMANDA

NUMERO DE DE PERSONAS INSATISFECHA
PERSONAS QUE ATENDIDAS DE NUMERO DE
DESEAN EL FORMA ANUAL PERSONAS
SERVICIO

2020 13.940 6300 7.640

2021 14.344 6439 7.906

2022 15.188 6725 8.463

2023 16.548 7179 9.370

2024 18.553 7832 10.722

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: RUEDA, Diego

ANALISIS DEL MERCADO

20.000
18.000
16.000

14.000
12.000
10.000
8.000
6.000
4.000
2.000
0

2020 2021 2022 2023 2024

HmDEMANDA ®mOFERTA  m DEMANDA INSATISFECHA

Figura 3. Analisis de mercado
Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: RUEDA, Diego

24



Perspectiva Global a las Necesidades del Cliente
Know-what: Que conocer.

Es necesario saber todo del perfil de cliente al que nos vamos a dirigir, cuéles son

sus necesidades de salud, cual es el profesional médico que debe asesorarnos.
Know-why: Conocer el por qué.

Conocer por que nuestro cliente prioriza en aspectos como la belleza o la estética

por encima de otros méas importantes como la salud.

En definitiva, conocer por qué el cliente otorga mas importancia a unos objetivos

que a otros, nos permite establecer puntos de partida claros.
Know-how: Saber como hacerlo.

El entrenador quien se encarga de orientar a las personas que realizan actividad

fisica en el gimnasio con la guia necesaria para los clientes.

Know-who: Saber quién.

Es importante que las organizaciones cuenten con estrategias para la guia de las
personas como la contratacidn de personal calificado orientado a las necesidades de
las personas en cuanto a lo que se requiere una mejora constante en el servicio que
se va ofrecer.

1.5 ANALISIS DEL MACRO Y MICRO AMBIENTE

1.5.1. Analisis Microambiente

Se refiere a todos los micro factores que afectan la estrategia, la toma de decisiones
y el rendimiento empresarial. Es vital para el éxito de una empresa y para el

crecimiento a futuro de la nueva organizacion.
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Factor microambiente

Dentro de una organizacion existe factores importantes para el negocio ya que con
ello determina las operaciones y el manejo de la nueva empresa como es importante

saber la magnitud de las actividades dentro de una organizacion.
Empleados en una Organizacion

Es importante que sus empleados cuenten con la seguridad necesaria para inciar sus
actividades dentro del mismo, al igual que cuenten con un guia para el trabajo

continuo, ademas tengan un correcto manjeo de las aplicaciones.
Competencia

La competencia empresarial es importante llevarlo de una manera en que se logre
especificar cada uno de sus factores para la mejora dia a dia, teniendo en cuenta las

herramientas de superacion empresarial.
Dinero

Si se esta al dia con el efectivo, se tiene mucha mas flexibilidad para expandir el

negocio o soportar una recesion economica.
Cultura de la Empresa

La nueva organizacion quienes van a conformar el negocio es de vital importancia
que tenga un ambiente de planificacion en el que las personas que van a estar
frente se sientan a gusto.

1.5.2. Anélisis Macroambiente

Es importante que las nuevas empresas que ingresan en el mercado tengan los
recursos necesarios para el cumplimiento de los actividades dentro de una

organizacion.
Factores Econdmicos

Son factores importantes dentro de una organizacion, ya que si no se cuenta con
dinero para solventar los pagos a personal no se cumple con los requerimientos
necesarios para el funcionamiento, se debe contar con capital para el incio de

actividades.
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Factores Sociales

EL negocio debe mantenerse informado de las nuevas tendencias que existe dentro
de la actividad social y empresarial como es la innovacién en sus servicios en

constante cambio para las nuevas generaciones.

1.6. Matriz de Evaluacién de Factores Externos

Es un factor importante ya que se puede evaluar los factores externos con los que
la empresa tiene realizando un estudio de campo a las necesidades que se tienen en

el momento de abrir nuevas sucursales dentro del pais.

El negocio debe contar con estrategias de innovacion y mejora en sus servicios
teniendo en cuenta las necesidades que los clientes necesitan para obtener un

servicio de calidad.
Recursos basicos para realizar este analisis

Analizar los factores de amenza en la empresa para el inicio de sus

actividades.

e Agilitar los procesos de investigacion en cuanto a las necesidades de los
clientes requieren.

e Aplicar Estrategias de servicio al cliente que permita una mejor atencion.

e Incentivar a los clientes al crecimiento y progreso con la actividad fisica.

Tabla 20. Matriz de Evaluacién de Factores Externos

Factores Determinantes del Exito Peso Calificacion Peso Ponderado

Pagos Accesibles 0.20 4 0.8
Ubicacion Estrategica 0.25 4 1
Buena Implementacion de

Equipos para Ejercicios 0.25 3 0.75
Entrenamiento personalizado al

cliente 0.25 4 1
Difusion de alcance Formativo 0.25 4 1
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Amenazas

Gran cantidad de Gimnasios 0.20 4 0.8
Salida de Socios 0.25 3 0.75
Falta de implementacion de

Maquinas 0.20 3 0.6
Desercion de clientes 0.20 4 0.8
Reduccion de Equipos 0.25 3 0.75

Fuente: Matriz de Evaluacion de Factores Externos
Elaborado por: RUEDA, Diego

1.7. Matriz de Evalaucién de Factores Internos

Las fortalezas que va tener el gimasio frente a los nuevos competidores que buscan

una mejora en el servicio, alplicando estartegias de servicio al cliente la empresa

obtendréa resultados positivos frente a competidores.

Es necesario contar con un equipo de trabajo altamente calificado para la guia de

reutinas de ejercicio de tal manera que los clientes se sientan a gusto de contar con

una guia personalizada.

Importancia de la Matriz EFI

Aplicar estrategias de mejora continua en cuanto al servicio de gimnacio que se

ofrece a nuestro clientes para visitan nuestras instalciones obteniendo resultados

positivos para un crecimiento a futuro.

Tabla 21. Matriz de Factores Internos

Factores Claves Internos Peso Calificacion Valor Ponderado
Buen Servicio 0.05 4 0.2
Asesoramiento personalizado 0.3 3 0.9
Promociones alternativas para
los clientes 0.04 3 0.12
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Plan nutricional 0.05 4 0.2

Adecuacion de maquinaria 0.04 4 0.16

Personal calificado 0.05 3 0.15

Horarios Accesibles 0.05 3 0.15

Debilidades

Falta de comunicacion en

Administracién 0.3 2 0.6

Rotacidn de Horarios 0.05 1 0.05

No cuenta con un plan de

contingencia 0.02 2 0.04
Total 1 2.57

Fuente: Evalauacion de factores Internos
Elaborado por: RUEDA, Diego

1.8.Matriz de Perfil Competitivo

La matriz de perfil competitivo permite conocer cuales son los factores importantes
para el crecimiento del negocio, ademas de indetificar cuales son sus fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas, se debe contar con estrategias que permitan

en un futuro un crecimiento empresarial.

Los Factores Claves del éxito en una organizacion

Es una herramienta que permite la mejora de un negocio a futuro con las estrategias
mas importantes dentro del mismo obteniendo resultados alcanzables dentro del
mismo verfificando la informacion que requiere de tal manera que se logre

establecer estrategias de mejora continua dentro del negocio con es la atencion al

cliente y el servicio que son factores que destacan de una empresa.

Tabla 22. Matriz Perfil Competitivo

Iron Sport Gym Gimnasio Manantial Capital Gym
Factores Clave | Peso Rating Puntaje Rating Puntaje Rating Puntaje
Administracion | 0.15 4 0.40 3 0.30 3 0.40
Publicidad 0.1 3 0.40 3 0.40 2 0.45
Tecndlogia 0.15 3 0.45 3 0.40 3 0.50
Innovacion 0.15 4 0.75 4 0.50 4 0.60
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Marca

0.2 4 0.80 3 0.60 4

0.75

Total

1 2.80 2.20

2.70

Fuente: Matriz de Perfil Competitivo
Elaborado por: RUEDA, Diego

1.9. Fuerzas de Porter

Se comienza desarrollando la vision de la empresa. Despues se establece la
estrategia necesaria para cumplir la vision de la empresa. Hay que tener en cuenta
desde los factores cuantitativos y cualitativos hasta el poder y la jerarquia dentro de

una empresa.

Obtener resultados alcanzablesfrente al servicio que se va a tener en cuanto a sus
funciones de tal manera que la empresa cuente con estrategias de crecimiento en el

negocio Yy sus espacios de recreacion para los clientes.

Poder de negociacién de los clientes

El negocio contara con estrategias de negociacion con los clientes en cuanto al
servicio que se va a ofrecer en funcidn a la necesidades para lograr las actividades
que los clientes necesitan.

Poder de negociacién de los proveedores

La negociacién con los proveedores es de vital importancia ya que con ello se puede
obtener grandes aportes en cuanto a lo que el negocio necesita para inciar sus
actividades, la negociacion de precios y los equipos gque se va a necesitar para el

incio de sus actividades.

Amenaza de nuevos competidores entrantes
El ingreso de nuevos competidores al mercado del fitness con estrategias que pueden
afectar al negocio en futoro para ello se debe tener en cuenta a que mercado esta

dirigido y que servicio ofrece.

e Recursos que se va a necesitar en la empresa
e Calidad del servicio
o Capital que va a necesitar el negocio

e Publicidad y distribucion
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Amenaza de nuevos productos sustitutivos

Ofrecer un servicio de calidad para los clientes es de vital importancia ya que
podemos tener en cuenta las necesidades para el mejoramiento de la salud del
cliente, con la innovacion constante.

Tenemos que estar siempre a la vanguardia en cada momento ya que la empresa
tendra que dar a conocer sus servicios para el crecimiento empresarial.

Rivalidad entre los competidores

El posicionamiento de mercado con el que la empresa va a contar para el
crecimiento del servicio de gimnasio con la innovacion en sus equipos y maguinas

para el ejercicio.

[COMPETIDORES POTENCIALES J

Amenaza de nuevos entrantes

Poder de negociacion

COMPETIDORES DEL MISMO de los clientes
SECTOR

) I
PROVEEDORES ‘ U | CLIENTES

Intensidad de Rivalidad

Poder de negociacion
de los proveedores

Amenaza de productos y
servicios sustitutos

PRODUCTOS SUSTITUTOS

Grafico 11. fuerzas de porter del negocio Iron Sport Gym
Fuente: Fuerzas de Porter
Elaborado por: RUEDA, Diego
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1.10. Promocion y publicidad

Para realiza las estrategias de publicidad debemos de utilizar elementos que sean
persuasivos y seductores que nos ayuden a convencer a los clientes potenciales de

los servicios que ofrecen.

1.10.1. Publicidad

Dentro de una organizacion es importante que exista la publicidad de tal manera
que se aplique estrategias de mejora en su producto/servicio que se tiene para los

clientes.

Es importante que el negocio cuente con mejoras ya que los clientes buscan servico
de calidad y la publicidad para un negocio es el impacto principal en una
organizacion que requiere normas necesarias para el crecimiento en una

organizacion.
1.10.2. Promocion

Son las acciones que tiene una empresa para impulsarse en el mercado competitivo
con las ventas de tal manera que se logra establecer promociones que impulsan el
crecimiento del producto/servicio que se ofrece a las personas al igual que las

necesidades que tiene el cliente para adquirirlo y sentirse a gusto.
Descripcion:

e Mejoramiento del Logotipo

e Crear anuncios atractivos

e Disefio de afiches, tripticos, hojas volantes
e Boceto de valla publicitaria

e Creacidn de pagina web

Estrategia Creativa

Nombre de la Estrategia: Conozca nuestro GYM
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Definicion: Los Afiches, tripticos, hojas volantes son medios publicitarios
mediante los cuales se da a conocer los productos y servicios que se estan ofertando.

Es un documento disefiado para ser entregado a mano por correo
Objetivo: Informar de los servicios que ofertara el GYM

Importancia: Es una herramienta importante de marketing y un excelente medio
para promover uno o varios productos que se ofrecen de manera atractiva para los

posibles clientes potenciales.
Alcance: Ciudadania en general del sector y poblaciones cercanas.
Estrategia:

La informacion que necesita la empresa para con el servicio teniendo en cuenta

como se va a proyectar el negocio y su imagen dentro del mismo

Se requiere que el negocio tenga un impulso como es ofrecer el servicio de calidad

para las personas a través de guias nutricionales dentro del gimnasio.

La satisfaccion del cliente es importe ya que a su vez pueden recomendar el servicio
a familiares y amigos, ademas tener en cuenta el servicio que el negocio va brindar

a los nuevos clientes.

Afiches

Los negocios necesitan de afiches ya que es una herramienta importante ya que se
puede colocar en ella el lugar en donde se encuentra ubicado el negocio y la
informacidén que se requiere en cuanto a los servicios que se ofrece, es importante

que el nuevo negocio tenga la herramienta para su crecer en el mercado del fitness.
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Promocién Especial.
1 Semana de Cortesia
A Socios nuevos

o clientes vencidos con + de 3 meses

Tripticos

Es un documento informativo doblado en varias partes que de esta forma se obtiene
una pieza grafica, contiene la informacion del Gym y de los servicios que oferta de
una manera sencilla y apropiada para un mejor entendimiento del consumidor. Un
triptico es ideal para enumerar las ventajas, beneficios y detalles técnicos de los

servicios del gimnasio.

34



%SPORT

NO TE CONFUNDAS)

MOLDEA TU CUERPO
ARTIESIMARCIALES BB e e

AV. MARISCAL SUCRE Y
AMAZONAS

e ‘
contasios con- [l B% % BECE
PROFESIONALES : 4 —

ironsportgym@gmail.com

QUITO-ECUADOR

m = i1
H LS - )

‘ T "
EQUIPOSIERIVIRISE MIENTOS

Hoja Volante

La empresa necesita vender su servicio y sea de calidad de tal manera que se logre
cumplir con las necesidades que se requiera para que el servicio llegue a las
personas y pueda darse a conocer de los servicio que ofrece el negocio a sus clientes.
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ESTRATEGIAS ALTERNATIVAS

En relacion con el estudio de mercado se ha identificado que el Gimnasio deberia

utilizar lo siguiente:
a) Pagina Web
b) Vallas Publicitarias

c) Publicidad Mévil

Pagina web
Estrategia Alternativa
Nombre de la Estrategia: Web gym

Definicion: Red de ordenadores a nivel mundial, como el envi6 y recepcion de

correos electronicos la posibilidad de ver informacion en la Pagina web.

Objetivo: Crear la pagina Web
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Importancia: Con el internet podemos impulsar nuestro negocio a través de

promociones que se realicen en su campafa.

Alcance: las personas pueden acceder al internet para la consulta de precios y

promociones que el gimnasio ofrece.
Tacticas:

e Crear una pagina web del servicio que se ofrece
e Hacer énfacis en la publicidad del negocio
e Contratar los servicios de un profesional en el area para que se encargue

periddicamente de las actualizaciones necesarias para la pagina Web.

Seguimiento a los clientes

Con el cual se pretende armas una base de datos para manejar de mejor manera y
dar seguimiento a los clientes con lo cua.l se busca fidelizar y conservar la cartera
de clientes y mejorar el control de los mismos, por lo cual se planea realizar envio

de email a nuestros clientes ,para de esta manera promocionar 10s nuevos servicios.
Nuevos mercados alternativos

Y de esta manera abarcar nuevos mercados objetivos , que con el crecimiento del
gymnasio se podra ir abriendo nuevos campos, y nuevos servicios, asi como la

compra de nueva maquinaria e infraestructura acorde a los cambios actuales.
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CAPITULO 1l

2. AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)

Encargarse de que el producto o servicio ofrecido por la empresa sea de interés para
las personas, también se encarga de que los productos lleguén a la mano de los

clientes.

2.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE PRODUCCION

Aplicar un proceso de captacion de clientes al negocio, ofreciendo un servicio de
calidad a los clientes, es importante que el negocio cuente con la herramienta ya
que se puede establecer estrategias de mejora en el servicio, ademas de tener
maquinas que ayuden a las personas a su condicion fisica y bajar el ritmo de

ansiedad de las personas, teniendo una rutina de ejercicios.

Conseguir estos aspectos hace que sea necesaria en el negocio y se pueda tener un

crecimiento a futuro con el servicio que se ofrece a los clientes.

2.2. DESCRIPCION DEL PROCESO

2.2.1. Descripcion de proceso de transformacion del bien o
servicio.

La actividad fisica incluye el ejercicio, asi como otras actividades que involucran
el movimiento corporal y se realizan como parte del ejercicio, el trabajo, el

transporte activo, las labores domésticas y las actividades recreativas.

Realizar actividad fisica que ayude a las personas a mantener una buena salud y
también mejorar su manera de alimentacién de tal manera que se obtenga resultados

positivos.
Mapa de Procesos

Se define graficamente en lo que se conoce como diagrama de valor, en él se

combina cada una de las estrategias que va tener el negocio para aplicarlos a diario.
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Procesos Clave:

Tener en cuenta que el negocio va estar enfocado al mejororamiento de calidad de
vida de las personas al momento de realizar los ejercicios y también cumpliendo

con lo que el cliente necesita para su vida a diario.
Procesos Complementarios

El negocio debe contar con equipo informatico actualizado ya que se va a requerir
ingresar informacion del cliente,control de peso y ficha de informacion para el

cumplimiento de normas en el negocio.
Los Procesos Estratégicos

Aplicar estregias de planeacion de actividades con los clientes en cuanto a sus
rutinas de ejercicio de tal manera que se logre cumplir las necesidades que requiere,
esto a futuro puede verser como un éxito en las actividades que vayan a

implementarse en un futuro.

Mapa de Procesos

Es el conjunto de actividades y recursos interrelacionados que transforman los
elementos de entrada en elementos de salida aportando valor para el usuario. Por

ejemplo: un proceso productivo. (Conexion Esan, 2016)

Diagrama de Flujo

Es una representacion grafica que tiene el negocio para el cumplimiento de
actividades en cuanto a lo que se requiere en un futuro, frente a las necesidades de

los clientes.
Diagrama Busisness Process Model and Natation

El diagrama BPMN nos permite una mejor organizacion empresarial en sus

funciones con las actividades que se plantean dentro del negocio.
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Mapa de Procesos
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Imagen 1. Mapa de Procesos
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Diagrama de Flujo
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Imagen 2. Diagrama de Flujo
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Diagrama Business Process Model and Notation
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Imagen 3. Diagrama Business Process Model and Natation
Elaborado por: RUEDA, Diego
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2.2.2. Descripcion de instalaciones, equipos y personas.

La empresa Iron Sport Gym cuenta con maquinaria para ejercitarse y esta a

disposicion de los clientes que visiten nuestras instalaciones a continuacion

detallaremos los equipos con los que cuenta la Empresa Iron Sport Gym.

Tabla 20. Descripciéon De Equipos

Actividad

Equipo

Especificaciones

Costo

Pesa con Barra

_@@ o a),,

La barra estandar
suele tener un
grosor de 1 pulgada
en la zona de carga
de los discos,
pesando entre 8 kg
y 20 kg
dependiendo de la
longitud.

$600.00

Remo T para
Espalda

Ejercicio
multiarticular de la
parte superior del
cuerpo para
desarrollar la
espalda

$700.00

Escaladores

Capacidad de carga
méaxima 220.5 Ibs,
altura de escalada
80 -85 pulgadas,

$450.00

Abdominalera

Utiliza el propio
peso para trabajar
en abdomen

$500.00

Bicicletas
Estaticas

Monitor LCD,
sensor de
frecuencia cardiaca,
regulador de
resistencia, volante
de inercia, ruedas
de soporte, pedales
con calapies

$400.00
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Seat y ajuste
rellenado con
espuma de
polietileno con tipo
de cuero cubierto, 4
cargadores laterales
de discos longitud
alto $700.00

Prensa para
Piernas

Elaborado por: RUEDA, Diego

DESCRIPCION DE EQUIPOS

El negocio Iron Sport Gym, contara con sus equipos y maquinaria, en donde las
personas realizan sus actividades fisicas, de tal manera que se detalla cuantas
maquinas el local tendra para brindar un servicio de calidad a las personas que
visiten las instalaciones, es de vital importancia que los clientes se sientan seguros
con las normas de bioseguridad que se va a implementar al mismo tiempo
satisfechos con el tipo de entrenamiento requerido, brindando la comodidad en un
lugar seguro el cudl dispone de los implementos necesarios para la realizacion de
cada entrenamiento y también con la asesoria de un plan nutricional necesario para
un mejor estado de salud, logrando asi que los clientes tengan una buena imagen
del establecimiento y los mismos los promuevan con futuros nuevos clientes ya que
es la base de un trabajo honesto, el cual permitira ganar un prestigio dentro de la

competencia habitual local.

Los factores de impacto del negocio es la cordialidad alumno — instructor y
nutricionista los mismos que van de la mano para un servicio de éptima calidad y
obteniendo respuestas favorables en el campo deportivo, llegando asi a cumplir con

las expectativas que los clientes necesitan, para garantizar la calidad del servicio.
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Gréfica de las Instalaciones del Gimnasio

Aamarios

Areade Ejescicios

Rutla de

Imagen 4. Instalaciones
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Tabla 21. Tiempo Empleado que realizan los Clientes

Actividad Tiempo | No. de personas | Horas -hombre
Preparacion Fisica 15 min 6 90
Acondicionamiento fisico | 15 min 10 150
Ejercicio con pesas 45 min 10 450
Rutina de abdominales 30.min 8 240

Fuente: Iron Sport Gym

Elaborado por: RUEDA, Diego

Tabla 22. Actividad fisica que realizan los clientes

Actividad Tiempo | No. de personas | Horas -hombre
Preparacion Fisica 15.min 6 90
Ejercicio con Cardio 30.min 10 300
Spinning 30.min 10 300

Fuente: Iron Sport Gym

Elaborado por: RUEDA, Diego

2.2.3. Tecnologia Aplicar

Uno de los objetivos de cualquier empresa es ahorrar en todo lo posible, pero

muchas veces es necesario invertir para minimizar los costos por ineficiencias, ver

resultados reales y entender el verdadero valor de una tecnologia.
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Tabla 23. Tecnologia Aplicar en un Futuro

EQUIPAMIENTO

CARACTERISTICAS

IMAGEN

ESCRITORIO

Es necesario contar con un escritorio para
el local ya que registros asistencia de los
clientes

SILLA

Disponer de una silla adecuada es
fundamental para prevenir futuras lesiones
que perjudican no solo al propio
trabajador sino también al empresario.

COMPUTADOR

Permite realizar una gran variedad de
tareas, esto la convierte en una maquina
de propositos generales a diferencia en el
proceso

BARRAS
OLIMPICAS

Desarrollan apropiadamente los musculos
sinergistas y estabilizadores, permiten
copiar mejor las caracteristicas de los
gestos deportivos, son mas
econdmicas que las maquinas.

MAQUINAS
(Caminadoras)

Ayudara a fortalecer las piernas si la
usamos en intensidad medio-alta y
tonificar el tronco superior debido a los
movimientos implicitos al correr.

=

= Pacms

.

POLEAS

Las poleas se basan en un mecanismo
mediante el cual se facilita el movimiento
de grandes cantidades de peso con poco
esfuerzo.

COLCHONETAS

Las colchonetas de yoga pueden
emplearse, asi mismo, en otra clase de
gjercicios fisicos. En cualquier momento
que realices ejercicios en el suelo.

LOKERS PARA
GIMNASIO

Permite almacenar su ropa y accesorios de
las personas que ingresan al gimnasio

s
g
o
o ol ol
el
4
%:
\ |

Fuente: Informacidn Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA .Diego
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2.3. FACTORES QUE AFECTAN EL PLAN DE OPERACIONES

2.3.1. Ritmo de produccion.

La empresa no cuenta con un plan de produccion, unicamente va ofrecer el servicio

de gimnasio, y asesoria nutricional para los clientes que requieran acceder a los

beneficios.

Tabla 24. Ritmo de Produccion

N° de Tiempo Tiempo

Actividad personas Promedio Nominal | Ritmo de trabajo
Gimnasio 10 1.30 min 13 8

Bailo Terapia 8 1.00 hora 8 5

Yoga 5 30 min 150 4

Pilates 7 15 min 105 3
Asesoria

Nutricional 9 25 min 225 6

Fuente: Iron Sport Gym

Elaborado por: RUEDA, Diego

2.3.2. Nivel de Inventario Promedio.

Tabla 25. Nivel de Inventario del Negocio Iron Sport Gym

Detalle Cantidad
Colchonetas 20
Pesas 100
Soga 2
Mancuernas 10
Guantes 6
Mufequeras 10
Total 148

Fuente: Iron Sport Gym

Elaborado por: RUEDA, Diego
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2.3.3. Numero de trabajadores

En el negocio Iron Sport Gym cuenta con un total de 5 empleados los cuales dirigen
al negocio, es de vital importancia que tengan sus horarios establecidos y cumplan

los requerimientos que necesita el negocio.

Tabla 26. Personal que labora en la Empresa

Trabajadores Cantidad Especificacion
Gerente General 1 Fijo
Asistente Poli funcional 1 Fijo
Instructor Técnico 1 Fijo
Entrenador 1 Servicios

Servicios
Asesor Nutricionista 1 Profesionales

Nota: En la empresa existe un aproximado de 3 personas que trabajan con un salario fijo lo cual es importante
que se aplique un adecuado orden en cuanto a la cantidad de empleados que se vayan a contar. Se espera en
un futuro incrementar su planta de trabajadores ofreciendo diferentes actividades para que los clientes que
ingresan al gimnasio puedan ejercitarse de una mejor forma.

Fuente: Iron Sport Gym

Elaborado por: RUEDA, Diego

El nuevo negocio esta conformado por un equipo que ayuda a la mejora del servicio,
brindando la atencién necesaria para que los clientes encuentren una satisfaccion
en el servicio que el gimnasio ofrece a sus clientes, teniendo en cuenta las

necesidades de las personas en mejorar su estilo de vida.
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Actividades que van a realizar los trabajadores
Gerente

Estara encargado de dirigir el negocio, que sus empleados cumplan con su trabajo
y aplicar estrategias de mejora en cuenato al servicio que se ofrece como gimansio,
ademas tendra la obligacion de capacitar a los empleados en tecnicas de servicio al

cliente
Asistente Polifuncional

Su principal funcién es mantener un adecuado orden en sus actividades de registro
de documentacion, clientes, contabilidad, horario de ingreso de los preparadores

fisicos.
Instructor técnico

Estard a cargo del acondicionamiento fisico, ademas tendra a cargo una

planificacion en horarios para los alumnos.
Entrenador Fisico

Esta engargado de realizar las actividades fisicas con los alumnos de tal manera que
puedan llevar un orden en sus ejercios diarios, que se aplica constantemente en el

gimnasio.
Asesor Nutricional

Un asesor especializado en nutricién es un experto en la planificacion de dietas

enfocadas a objetivos concretos para los clientes que se realizan el chequeo.
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2.4, CAPACIDAD DE PRODUCCION
2.4.1. Capacidad de Produccién Futura.

Al ser una empresa de servicios no va a existir un producto en transformacion, ya
que nuestra empresa va a servir a la localidad de una manera oportuna con el

servicio de gimnasia.

Unicamente se ofrecera los servicios de gimnasio para lo cual se tendra que tener

en cuenta el tiempo en el que las personas realizan su actividad fisica.

Se busca en un futuro expandirnos de tal manera que se pueda ofrecer mas servicios

en beneficio de las personas para la mejora de su estilo de vida.

Aplicar estrategias de marketing, para que las personas que asistan a las
instalaciones se sientan a gusto con el desempefio que el equipo de trabajo les brinda
para lo cual a cada una de las personas se las va a realizar un cuestionario de
satisfaccidén que permita a la empresa crecer con las observaciones que tengan las

personas, para la implementacion de un local mas amplio.

Esto hara que marques la diferencia frente a tu competencia y que los clientes estén

satisfechos tanto con tus entrenamientos, como con la marca en general.

La fidelizacion puede generar diferentes resultados de acuerdo con los objetivos
que te has propuesto, sin lugar a duda, esta estrategia lleva al éxito de un negocio
piensa que entre mas clientes felices tengas tanto antiguo, como nuevas personas

habra méas oportunidades.

Tabla 27. Capacidad de Produccion Futura

Ao Cantidad de Produccion Futura
1 $25 dolares
2 $35 dolares
3 $45 dolares
4 $60 dolares
5 $120 ddlares

Fuente: Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego
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2.5. DEFINICION DE RECURSOS NECESARIOS PARA LA
PRODUCCION

2.5.1. Especificacion de materias primas y grado de
sustitucion que pueden presentar.
En la empresa de servicio de gimnasia ofrecerd ejercicios personalizados para las

personas que buscan una mejoria en su salud, obteniendo informacion de los

clientes que visitan nuestras instalaciones.

La empresa no cuenta con materia prima que se fabrique, Unicamente se ofrece el

servicio de gimnasio al publico en general.

2.6. CALIDAD
El principal factor de calidad es el servicio al cliente que ofrece el gimasio para
los clientes que necesitan mejorar su estilo de vida a través del ejercio y su

alimentacion.

Imagen profesional en la atencion al cliente

Es importante que el gimnasio cuemte con un personal calificado que organice a
los alumnos a realizar sus ejercicio de la mejor manera y puedan tener un panorama

de como se encuentra su progreso con el gjercicio.

Confiabilidad.- Nuestro clientes se sientan a gusto con el servicio que se ofrece.
Accesibilidad.- precios comodos para nuestro clientes.

Respuesta.- tener una respuesta a las inquietudes que tenga los clientes.

Seguridad.- Brindar la seguridad adecuada a cada uno de los clientes que vistan las

instalaciones.

Empatia.- ser empaticos con los clientes que visitan las instalaciones, brindandoles

seguridad en todo momento.
Método de Control de Calidad

En la empresa vamos a medir la calidad a través de un analisis de encuesta a cada

una de las personas que estan ocupando nuestro servicio de gimnasio, es importante
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que se realice la encuesta ya que para nosotros la opinion del cliente es de vital

importancia.

Esto se va a realizar a través de un periodo determinado el cual permitira obtener
resultados favorables en cuanto a los requerimientos que se necesite para el control

de la calidad de servicio.

Al menos dos tendra que ser dos herramientas como Hojas de verificacion y
Gréficos de Control, Paretto por esta razén, la calidad de la gestion esta intimamente
ligada con el capital humano de una organizacion. No puede haber calidad, si no
hay calidad valga redundancia, en las personas una organizacion con un recurso
humano competente, y con un propdésito de calidad, puede destacarse como

poseedora de una muy significativa e importante ventaja competitiva.

Adicionalmente, todas aquellas actividades internas conducen a la produccion de
bienes de consumo son en esencia servicios internos que involucran la transferencia

de datos e informacion de una persona a otra, de un &rea a otra.

La toma de conciencia en relacion con la forma en como afecta y contribuye lo que

hace, en el logro de los objetivos y metas de la organizacion.
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Hoja de Verificacion

La hoja de verificacion permite un control en las actividades que se realizan en el
negocio para brindar un servicio de calidad de tal manera que se cumpla con las
necesidades primordiales que los clientes tengan para el cumplimiento de las

actividades y que el negocio busque la mejora continua en el servcio aue va ofrecer.

Es importante que la hoja de verificacion se detalle cada una de las actividades para
el cumplimiento de verificacion de la informacion que se tiene y control de sus

funciones.
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Hoja de Verificacion Empresa Iron Sport Gym

Tabla 28. Hoja de verificacion de la Empresa Iron Sport Gym

Fuente de Recolecciéon de

N° | Nombre del Indicador | Informacion| informacion del cliente Responsable

1 | Aumento de los clientes | Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente

2 | Satisfaccién laboral Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente
Disminucion de quejas y

3 | reclamos Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente
Aumento de felicitaciones

4 |y aspectos destacados Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente
Ejecucion de capacitacion

5 |de conocimientos técnicos | Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente
Asistencia a la
capacitacion de

6 |conocimientos técnicos Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente
Ejecucion de capacitacion

7 | de servicio al cliente Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente
Entrega de informe
mensual de calificacion de

8 |colaboradores Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente
Clientes que otorgaron

9 |calificacion Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente

10 | Nivel de satisfaccion Clientes Encuestas de Satisfaccion | Administrador/Gerente

Fuente: Informacion de cliente
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Calificacion de la Hoja de Verificacion

Tabla 29 Calificacion de la Hoja de Verificacion

Fuente: Informacion de cliente
Elaborado por: RUEDA, Diego
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N° Nombre del Indicador Bueno | Excelente | Malo
1 Aumento de los clientes X
2 Satisfaccion laboral X
3 Disminucion de quejas y reclamos X
4 Aumento de felicitaciones y aspectos destacados X
5 Ejecucion de capacitacion de conocimientos técnicos X
Asistencia a la capacitacion de conocimientos
6 técnicos X
Ejecucion de capacitacion de servicio al cliente X
Entrega de informe mensual de calificacion de
8 colaboradores X
9 Clientes que otorgaron calificacion X
10 Nivel de satisfaccion X
Bueno 4
Excelente 4
Malo 2
Total 10




Diagrama de Pareto

El diagrama de Pareto también conocido como la distribucion A-B-C, es una
representacion grafica para determinar como se encuentra la empresa en cuanto a
las necesidades que tiene el negocio y que puedan se rsolventadas de la mejor
manera, esto quiere decir que se analiza las causas y los efectos que tiene el negocio

para el inicio de sus actividades.

Es importante ya que se puede evaluar factores importantes como el crecimiento
del negocio y también para la toma de desiciones dentro de una organizacion,
evaluacion de factores que afectan a el crecimiento del negocio y la adecuada

estructuracion de la organizacion para el crecimiento corporativo.

Un diagrama de Pareto es una técnica que permite clasificar graficamente la
informacién de mayor a menor relevancia, con el objetivo de reconocer los

problemas méas importantes en los que deberias enfocarte y solucionarlos.
Las caracteristicas mas importantes del diagrama de Pareto son:

e Es una técnica de calculos simples.

e Analiza las caracteristicas de un grupo y reconoce los puntos mas
importantes dentro de él para darles prioridad.

e Permite tomar decisiones objetivas que se basen en los datos y no en

opiniones personales. (QuestionPro, 2020).
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Diagrama de Pareto

Tabla 30. Diagrama de Pareto

N° %
Cod. Causas / averias Incidencias | % del Total | acumulado

Falta de Cuidado en

1 maquinas 564 40,8% 40,8%
Mantenimiento

2 inadecuado 373 27,0% 67,8%
Falta de informacion

3 Operativo 175 12,7% 80,4%
Problema de materiales

4 utilizados 131 9,5% 89,9%
Inconvenientes con red
de Energia Eléctrica en

5 local 76 5,5% 95,4%
Replanificacion de
instructivos y plan de

6 Ejercicios 36 2,6% 98,0%

7 Otros 28 2,0% 100,0%
Total de causas 1383 100,0%

Fuente: Informacion de Clientes
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Diagrama de Ishikawa

El diagrama causa y efecto permite evaluar las necesidades que tiene la empresa al
momento de realizar su estudio para la dterminacidn de sus factores importantes los
cuales se los resalta en un diagrama de pescado para identificar en donde se

encuentra sus principales factores para determinar el crecimiento empresarial.

Kaoru Ishikawa

Es un cientifico japonés que se enfoco a crear el diagrama de pescado mas
importante ya que con ello se lograron establecer factores determinantes del éxito
en la gestion de calidad, para poder determinar los factores de causa y efecto que

tienen las empresas.

Identificacidn en probleméatica

Los elementos de las causas y efectos que intervienen en el desarrollo de la empresa
Iron Sport Gym en el mejoramiento estratégico empresarial se detalla a

continuacion en un diagrama Ishikawa.
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Diagrama de Ishikawa

CAUSA EFECTO
Falta de Falta de Capacidad de
capacitacion de modernizacion almacenamiento
personal tecnologica de maguinas

Estrategias Equipos Espaciq de

parala mgjora Informéticos instalacion de las

de negocio maquinasen el
gimnasio

Imagen 5. Diagrama de Ishikawa
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Lluvia de Ideas

La lluvia de ideas puede resolver desde problemas operativos hasta impulsar
grandes estrategias al mas alto nivel gerencial, por lo tanto vale la pena ensayarla,

algunas reglas conceptuales de la lluvia de ideas son las siguientes.

La lluvia de ideas ayuda a que las empresas encuentren estrategias de impulsar un
negocio, ya que con ello se van a ver mas comprometido con los clientes que visitan
el negocio, ayuda a impulsar su marca y también se consolida a las personas para

permanecer en el negocio.

Las empresas estdn en constante evolucién ya que buscan el crecimiento
empresarial, ademas es importante que los clientes se sientan a gusto con el
producto/servicio que ofrece, la lluvia de ideas ayuda a ser mas creativos con el
publico y también es una herramienta de crecimiento para aplicarlo dentro del

mismo.
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Lluvia de Ideas

Uso de
Herramienta
Tecnologicas

Desarrollo de
actividades
colaborativas
Entrenamiento
personalizado

Lluvia de ideas
para la empresa

Captacion de
clientes Nuevos

Satisfaccion del

Cumplimiento
cliente

Captacion de
clientes
Nuevos

Ejecucitn
de
Actividad
Fisica

Publicidad/ Marketi
ng Empresarial

Imagen 6. Lluvia de Ideas
Elaborado por: RUEDA, Diego
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2.7.NORMATIVAS Y
INSTALACION.

PERMISOS

QUE AFECTAN SU

2.7.1. Seguridad e Higiene Ocupacional

La seguridad e higiene laboral en una empresa es importante ya que con ello se

puede establecer de mejor manera los factores que tienen las empresas en seguridad

de la saludy bienestar de los empleados, se determina cada una de sus funciones de

acuerdo al tipo de establceimiento que cuenta el negocio y la actividad que se

dedica.

De tal manera que el empleado cuente con las debidas normas de seguridad en el

lugar de trabajo y su estabilidad dentro del mismo.

Es importante que el empleado tenga los equipos necesarios para el cumplimiento

de su trabajo y el espacio adecuado para realizar sus actividades fisicas-deportivas.

Tabla 31. Requerimientos necesarios para la prevencion de riesgos laborales

SEGURIDAD Y SALUD
OCUPACIONAL IRON SPORT GYM

Seguridad y Salud Ocupacional
La organizacién cuenta con un plan de

aseguramiento del trabajador las cuéles

que ocurren en todo momento, ademas la

empresa protege los intereses de los

seguridad laboral.
Iron Sport Gym cuenta con las debidas

normas de seguridad para el empleado de tal

pueden ser afectadas por los riesgos laborales

trabajadores brindando las debidas normas de

Acciones preventivas para mejorar la
seguridad

Comprar maquinas y herramientas seguras

Cumplir las normas de seguridad
indicadas por el fabricante.

Mantener las distancias adecuadas entre
los equipos; el usuario debe ser capaz de
pasar entre los aparatos sin golpearse con
ellos o con algun otro usuario.

Utilizar si es posibles equipos sin partes
sobresalientes.

Sefializar el lugar en donde va a realizar
su trabajo.

Tener un espacio adecuado para la
realizacion de sus actividades dentro del
trabajo.
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manera gque no exista inconformidad por la
otra parte.

Iron Sport Gym cuenta con las herramientas
de trabajo para precautelar la seguridad del

trabajador.

Mantener el orden de su lugar de trabajo.
Disponer de botiquin medico para las
personas que acuden al gimacio.

Cumplir con los protocolos de
bioseguridad.

Fuente: Riesgos Laborales Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego
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CAPITULO 111

3.-AREA DE ORGANIZACION Y GESTION

La empresa Iron Sport Gym contribuye a utilizar mejor los medios que tiene a su
disposicion también facilita la comprension y comunicacion entre los distintos
componentes de una organizacion, y aporta las medidas para que se puedan realizar

actividades que la empresa de manera eficiente aplique estrategias de mejora.

La organizacién de un negocio se basa a la funcién que desempefia la empresa para
el cumplimiento de actividades, gracias a ellas seremos capaces de entender con

mas claridad el concepto de organizacidén empresarial.

3.1. OBJETIVOS DEL ESTUDIO DEL ORGANIZACION Y
GESTION

Desarrollar competencias que permitan coadyuvar en la generacion de productos o
servicios mediante la utilizacién apropiada de herramientas de gestién de calidad.

3.2. ANALISIS ESTRATEGICO Y DEFINICION DE OBJETIVOS

3.2.1. Vision de la Empresa.

Ser una empresa lider en el mercado para los préximos cinco afios con el mas alto
nivel de profesionalismo e innovacion en sus servicios para la salud de las personas
y mejor estilo de vida cumpliendo con los requerimientos de bioseguridad y

también una expansion del negocio.
3.2.2. Mision de la Empresa:
Ofrecer a la comunidad del sector la Mariscal norte de Quito, un servicio de calidad

con el més alto nivel de profesionalismo para la ejecucidn de actividades fisicas y

de nutricidn a las personas que visiten nuestras instalaciones.

3.2.3. Objetivos y Estrategias
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Identificar cada una de las necesidades que tienen las personas para mejorar su
estilo de vida a través de la nutricion y el deporte obteniendo asi resultados

positivos.

e Obtener informacién precisa de los clientes al momento de requerir el
servicio.

e Aplicar una guia nutricional para las personas que visitan nuestras
instalaciones.

e Asesorar al cliente para que realice una buena ejecucion en sus ejercicio

diarios.
Andlisis FODA

Es un estudio importante en la planificacion de una empresa/negocio el cual permite
destacar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenanzas con las que cuenta
el negocio de tal manera que se establece que es importante cumplir con cada una
de las actividades que se requiere para el mejoramiento en las actividades, tanto en

forma de generacion y crecimiento.

Permite analizar de forma objetiva cada una de las actividades con las que cuenta

la empresa para el cumplimiento de las actividades dentro de la organizacion.

El andlisis FODA nos permite aplicar estrategias de mejora en el negocio para
nuestros competidores, es importante ya que se establece estrategias de

cumplimiento con el servicio que el negocio ofrece para las personas.

Es importante tener en cuenta que los negocios estan en constante evolucion e

innovacion de sus servicios para el crecimiento.

Las empresas maneja su trabajo constantemente para mejorar la calidad en los

productos y servicios que se ofrece a los clientes.
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Anélisis FODA de la Empresa Iron Sport Gym

Tabla 32. Cuadro de Analisis FODA al Negocio Iron Sport Gym

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

BUEN SERVICIO

AMPLIACION A MAS
LOCALES

PAGOS ACCESIBLES

IMPACTOS SOCIALES

PERSONAL CAPACITADO

CONVERTIRSE EN UNA
MARCA RECONOCIDA

UBICACION ESTRATEGICA

ENTRENAMIENTO
PERSONALIZADO AL
CLIENTE

BUENA IMPLEMENTACION
DE EQUIPOS PARA

DIFUSION Y ALTERNATIVAS
PRACTICAS DE RAPIDO

COMUNICACION EN

EJERCICIOS ALCANCE FORMATIVO
DEBILIDADES AMENAZAS
e FALTADE

GRAN CANTIDAD DE

ADMINISTRACION GIMNASIOS
e ROTACION DE HORARIOS SALIDA DE SOCIOS
e FALTADE
e NO CUENTA CON PLAN IMPLEI\/IENTACION DE
CONTINGENCIA MAQUINAS

Fuente: Anélisis FODA Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego

Especificaciones del Producto/Servicio

Aspectos innovadores/diferenciadores que proporciona.

Ofertar un multiservicios deportivos para varios segmentos de la poblacion,

asesoria nutricional, bailo terapia, ejercicios con pesas, yoga, acondicionamiento
fisico.

Qué mercado se va a tocar en general.

Las empresas/negocios generan oportunidades de crecimiento con el avance del
firness y los diferentes aspectos como la mejora en la salud de las personas con una
guia de trabajo de los instructores quienes estaran a frente para mantener un
adecuado orden al momento de realizar los ejercicios y las personas tengan un mejor
habito de vida.
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DIMENSION CONDUCTUAL

Tabla 33. Dimensiéon Conductual

VARIABLE DESCRIPCION

Tipo de necesidad Social, Salud
Tipo de servicio Asesoria Deportiva
Relacién con la marca Si

Actitud frente al servicio Positiva

Fuente: Informacién Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego

Aspectos Innovadores

Evaluacion Inicial

Las personas que incician su preparacion fisica se tienen que tener en cuenta una
evaluacion de su actividad fisica, lo cual permitira al entrenador a tener un mejor

panorama de cuantas personas necesitan un plan de ejercicios y mejorar su salud.
Permanente Motivacion

Las personas que visitan el gimnasio van a encontrar motivacion constante por parte
del entrenador para que realicen sus ejercicios de la mejor manera, lo cual la
actividad fisica es de gran importancia para un cuidado de la salud, las personas
buscan sentirse bien y el ejercicio es la mejor forma de encontrar la estabilidad

emocional.
Sistema de Incentivos

Que el cliente se sienta satisfecho por el precio es importante, los incentivos como
descuentos en la mensualidad de un gimnasio por aportaciones significativas, son
una forma eficaz de aliviar el bolsillo de los clientes. Es una férmula ideal para

hacer al cliente protagonista del gimnasio, recomendando a su circulo mas cercano.
Entrenamiento Moderno

El entrenamiento funcional tiene como principal objetivo utilizar el movimiento del
cuerpo en todos sus ejes y en sus rangos de movimiento natural, y no solo la

musculatura en forma localizada.
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Como consecuencia generar un mejor rendimiento fisico, mayor coordinacion,
agilidad y también un mayor gasto de calorias por minuto que cualquier otra

actividad. (Sanatorio Argentino, 2014).
Musica Adecuada

No necesariamente es una innovacion para gimnasios, pero si es una parte
importante que sirve para que el cliente se motive, sienta la fuerza de la cancion y
se guie por el ritmo que escucha. (10 ideas innovadoras para mejorar tu negocio de
gimnasio, 2014)

Stands Promocionales

La publicidad es importante en todo negocio, asi como el marketing y ahora mas
gue nunca es importante estar presente en internet y mejor en las redes sociales, sin
olvidar los métodos tradicionales, procurando se mantenga con la eficacia de

siempre. (Repositorio de pagina web, 2014)
Aspectos clave que deben Formar parte de un gimnasio Innovador

e Cuentas con las tltimas tecnologias del sector, las aplicas en el dia a dia de
la gestion de tu club y en las estrategias de fidelizacion y captacion.

e Dispones de maquinas de gimnasio profesionales innovadoras y de
calidades capaces de brindar al usuario un entrenamiento personalizado y
adaptado a sus caracteristicas.

e Sigues las tendencias en fitness y has implementado alguna de ellas en tu

centro. En definitiva, ofreces una mejor experiencia de cliente.

El modo de trabajo, la gestion del equipo y la administracion del club también deben
responder a criterios que se relacion en con la idea, de nada sirve contar con las
ultimas tecnologias, si esta no se implementan de la forma correcta, por ejemplo,
¢para qué quieres un software que mida entradas y salidas, si después no las revisas
y no utilizas la informacion en tus estrategias de fidelizacion? O, ¢por qué ofrece la
posibilidad de reservar clases a través de una app si esta no funciona o si después
tampoco extrapolas la informacion a tu trabajo diario? (CONSEJOS FITNESS
PARA GIMNASIOS Y PROFESIONALES, 2020).
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ESTRATEGIA DE LA EMPRESA IRON SPORT GYM

—

ESTREATEGIA DE LA EMPEESA TRON SPORT GYM

Objetivo
Estratégico 4

MISION Objetivo
Estratégico 3

Objetivo
Estratégico 2

Objetivo
Estratégico 1

Aplicar
estratepias

de
marketing
Publicidad
Propaganda

Crear
campafias
comerciales
Paginas
web
Aplicacion
de redes
zociales.

Aplicar
reundones via
web para
asesoria en

entrenamaentos

Optimizar el
tiempo con los
clientes
realizando
charlas para
mejora de so
actividad fisica
via web.

Crear nuewva
sucurzal del
ZimMmazio.
Ingresar
nuevas
MAqUInas
Aplicar
proceso de
reclutamiento

Imagen 7. Estrategias
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Objetivo
Estratégico 5

Eealizar nuevas
utimaz de
ejercicios.
Tener un
adecuado
mantenitmiento
de equipos.
Facilitar
estratepgia
comercial en
SErVICIOS

WISION

Ser una empresa

lider en el

mercado para el
o 2025

servicio de
calidad para
muesiros
chentes.




3.3. ORGANIZACION FUNCIONAL DE LA EMPRESA

La organizacion por funciones de una empresa retne las areas, a todos los que se
dedican a una actividad es el tipo de estructura organizacional, que aplica el
principio funcional o principio de la especializacion para cada tarea que se realice
en el gimnasio Iron Sport Gym es probable que la organizacion emplean
esencialmente las pequefias empresas que ofrecen una linea limitada de
productos/servicios por que facilita la atencion y también posibilita a generar de
mejor manera cada uno de los recursos que se emplea con eficiencia para obtener

mejores resultados.

3.3.1 Organizacion Interna

El negocio debe contar con una estructura organizacional para determinar como se
encuentra su organizacion es de vital importancia ya que con ello se logra tener en
cuenta el numero de personas con las que el negocio va a necesitar para un

crecimiento a futuro.

El negocio Iron Sport Gym, contara con planes de trabajo para los clientes y una
guia de ejercicios para que puedan aplicarlos de la mejora manera.

El objetivo principal de un anlisis FODA es determinar sus factores de oportunidad
para el crecimiento empresarial y el servicio que tiene para las peronas que

accedena un plan de ejercicios.
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ORGANIGRAMA IRON SPORT GYM

Gerente General
Asistente de

Gerencia/Polifuncional

Area de Nutricion

Asesor nutricionista

Imagen 8. Organigrama Estructural
Fuente: Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego

3.3.2 Descripcion de Puestos.

Es importante que se cumple con cada uno de los procesos de reclutamiento
realizando pruebas psicométricas que permitan un mejor proceso de contratacion
para las personas que aplican a un puesto de trabajo que requiere de compromiso

con las personas que realizan el proceso de seleccion.
Descripcion Genérica

Aplicar pruebas psicométricas al personal que labora dentro para determinar de
mejor manera lo que la empresa necesita y si es el caso ingresar personal que

requiera la organizacion.

Se debe tener en cuenta cada uno de los aspectos para la seleccion del personal que

va a conformar la empresa y las funciones a desemperiar.
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Informacién Bésica

Tabla 34. Descripcion del Puesto de Gerente General

Informacion Basica
Puesto: Gerente General
Supervisa: Empleados del Gimnasio

Naturaleza del puesto
Implementar para el area del deporte un gerente con experiencia en negociacion,

gestion de equipos, y asesoramiento técnico, quien estard a cargo de controlar

los procesos administrativos del gimnasio.

Funciones
Facilidad de palabra

-Habilidad para liderar equipos de trabajo
-Resolucion ante problemas o situaciones inesperadas
-Capacidad para toma de decisiones

-Coordinar en cada una de las areas

-Responsable

-Disponibilidad de horario

Requisitos Minimos para el puesto

Titulo Profesional: Ingeniero en Administracion de Empresas
Experiencia: 5 afios - 8 afios

Habilidades: Liderazgo — Trabajo en Equipo
Formacion: Tercer Nivel

Fuente: Descripcion de Funciones
Elaborado por: RUEDA, Diego

Descripcion de Puesto Asistente de Gerencia

Tabla 35. Descripcidn del puesto de Asistente de Gerencia

Informacion Basica

Puesto: Asistente de Gerencia
Jefe Inmediato: Gerente General
Supervisa:

Naturaleza del puesto

Brindar asistencia, gestion administrativa y apoyo logistico a la Gerencia General
para el cumplimiento de normas que se requiera en la administracion.
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Funciones

Organizar y distribuir las actividades del personal con el objeto de Ilevar un
orden interno de las actividades diarias.

Reportar la gestion administrativa

Atender las consultas de los usuarios internos y externos

Elaborar documentacion de personal

Trabajo en equipo
Orientacion a los resultados
Tolerancia a la presion

Requisitos Minimos para el puesto

Titulo Profesional: Tecnodloga/o en Asistente de Gerencia
Experiencia: 3 afios - 5 afios

Habilidades: Liderazgo — Trabajo bajo Presion
Formacion: Tercer Nivel

Fuente: Descripcion de Funciones
Elaborado por: RUEDA, Diego

Descripcion del Puesto de Instructor

Tabla 36. Descripcion del Puesto de Instructor Técnico

Informacion Bésica

Puesto: Instructor Técnico
Jefe Inmediato: Gerente General
Supervisa: Entrenador

Naturaleza del puesto

Aplicar el entrenamiento con las personas que ingresan al gimnasio realizando una
evaluacion de su condicidn fisica.

Responsable de la orientacién de los clientes para la mejora la en la actividad
fisica.

Funciones
. Habilidad de ensefianza para el deporte
. Elaboracion de plan de trabajo

Asesoramiento personalizado al cliente

e Aptitud para dirigir.
o Aptitud para el liderazgo.
o Aptitud para la planificacion.

Requisitos Minimos para el puesto

Titulo Profesional: Licenciado en Cultura Fisica

Experiencia: 4 afos - 7 afios
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Habilidades: Comunicacion — Trabajo en Equipo

Formacion: Tercer Nivel

Fuente: Descripcion de Funciones
Elaborado por: RUEDA, Diego

Descripcion del Puesto de Entrenador

Tabla 37. Descripcion del puesto de Entrenador

Informacion Basica

Puesto: Entrenador
Jefe Inmediato: Instructor Técnico
Supervisa: Gerencia

Naturaleza del puesto

Proporcionar a los clientes una guia de trabajo para sus rutinas de ejercicio diario.
Mantener un adecuado cumplimiento en la aplicacion de normas de seguridad con
los clientes.

Funciones

Asumir responsabilidad para el entrenamiento de los clientes
Dirigir clases grupales de acondicionamiento fisico
Proporcionar a los clientes ejercicios seguros y razonables.

Pensamiento creativo
Habilidades sociales
Vision estratégica

Requisitos Minimos para el puesto

Titulo Profesional: Técnico Superior en Deportes
Experiencia: 2 afos - 5 afos
Habilidades: Pensamiento Creativo — Habilidad Social

Fuente: Descripcion de Funciones
Elaborado por: RUEDA, Diego

Descripcion del perfil de Asesor Nutricionista

Tabla 38. Descripcion del puesto de Asesor Nutricionista
Informacion Bésica

Puesto: Asesor Nutricionista
Jefe Inmediato: Instructor Técnico
Supervisa: Gerencia

Naturaleza del puesto
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Aplicar una guia de nutricion para el cliente obteniendo resultados que
favorezca la correcta alimentacion, de tal manera que el cliente se sienta a
gusto con los resultados al final de sus actividades fisicas.

Funciones
e Aplicar una guia nutricional para el cliente.
e Ayudar a mantener un peso adecuado.
e Recomendar una buena alimentacion.
Pensamiento creativo
Habilidades sociales
Tolerancia a la presion
Vision estratégica
Requisitos Minimos para el puesto

Titulo Profesional: Nutricionista

Experiencia: 3 afos - 7 afos
Habilidades: Pensamiento Creativo — Comunicacién
Formacion: Tercer Nivel

Fuente: Descripcion de Funciones
Elaborado por: RUEDA, Diego

3.4. CONTROL DE GESTION

Es un proceso administrativo que requiere de actividades importantes para la
elaboracion de informes que contara la empresa y también para la revision de los
diferentes aspectos de gestion de control administrativo, aplicacion de funciones a

los diferentes sistemas de trabajo y de cumplimiento con las normas.

Manejar la cultura organizacional de la empresa es importante ya que fortalecemos
el compormiso de crecimiento y la innovacién de los servicios que va teern el

negocio.

La resposabilidad social con las personas y el planeta ya que es de suma importancia

para el crecimiento organizacional.
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3.4.1 Indicadores de gestion.

Grado de satisfaccion del cliente

La satisfaccion del cliente es uno de los factores fundamentales si queremos triunfar

en el mundo de las ventas, nuestros pilares seran conseguir nuevos clientes y

fidelizar a los mismos. (Pablo Teijeria, 2017)

Tabla 39. Indicadores de Gestion

Area Indicador de gestion | Porcentaje Formula
. . ] ., % de # de clientes satisfechos/
Servicio al Nivel de satisfaccion . )
: . crecimiento # de clientes
cliente del cliente . )
de clientes Insatisfechos

Area comercial

Numero de clientes
que asisten al
gimnasio

% incremento

# de clientes gque asisten
al gimnasio/ #clientes que
no asisten al gimnasio

servicio

que dejan de
usar el
servicio

en ventas
% de
L Numero de resultados | P€rsonas Resultado
Eficiencia i ficient
y recursos utilizados | eficientes alcanzado/costo Real
% de
- Numero de resultados | Resultados Puntaje de eficiencia +
Efectividad Esperados y alcanzados taje de eficacia/2
resultados obtenidos puntaje de eficacia
% d Valor actual de la
Numero total de % de - inversién — valor incial de
Rentabilidad ~|inversién dividido ~ |rentabilidad 3 inversign +dividendos
para el beneficio total |del negocio | /yalorinicial de la
inversion
Numero de % de Calculo de un promedio
Competitividad | competidores/cantidad | incremento de | simple del valor de las
de competidores negocios variables
Rotacion de Nuuenleor%geucile;;eenntisl % de client # (De clientes perdidos/
clientes g g 0 G€ CHIENIES | ¢ )ientes Iniciales) x 100
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Calidad

Numero de clientes
satisfechos/numeros
de clientes
Insatisfechos

% de calidad
del servicio

Produccion real —
Unidades defectuosas/
produccién total

Fuente: Indicadores de Gestion
Elaborado por: RUEDA, Diego

3.5. NECESIDADES DEL PERSONAL

En el momento de apertura del gimnasio quienes estaran al frente de las operaciones

y conformaran el equipo de 5 colaboradores son; Gerente General, la asistente de

gerencia, Instructor técnico tendran un contrato fijo, entrenador y asesor

nutricionista por servicios prestados, el nimero de colaboradores estara estipulado

con un contrato renovable si la misma lo requiere.
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CAPITULO IV

4. AREA JURIDICO LEGAL

Al ser un proyecto de creacion de empresa se afirma que la opcion mas acertada

aplica la figura juridica de compaiiia limitada.

4.1. OBJETIVO DEL ESTUDIO JURIDICO LEGAL

Facilitar una correcta estructuracién organizacional del negocio Iron Sport Gym
CIA LTDA., obteniendo una informacion correcta que permita que las personas que
van a estar al frente de la compafia puedan tener un documento que garantice el

cumplimiento de las disposiciones del negocio.
4.2. DETERMINACION DE LA FORMA JURIDICA
La persona Juridica con la que se constituira la organizacion es de Responsabilidad

Limitada de conformidad con lo previsto en el Art. 2 de la Ley de Compafiias

(Compaiiias, 2018), cémo se lo detalla a continuacion.

Tabla 40. Requisitos para la creacion de una Compafiia Limitada

Requisitos para la Creacion de una Compafia Limitada

Segun la Ley de Compafiias, una compafiia de Responsabilidad
Limitada debe constituirse con un minimo de 2 y un maximo 15
personas, por su propia voluntad y bajo su entera satisfaccion.

Acuerdo de
voluntades

Para cumplir con el tramite de legalizacion de los estatutos, los
Estatutos socios se retinen en una notaria para la firma y legitimacion de los

mismos,
Raz_on Esta debera ser por decision unanime
Social
Cada socio respondera por sus obligaciones hasta el valor de la
Socios aportacion individual de acuerdo a lo que dicta la Ley de
Compafiias.
Para la constitucion de la empresa se estipula como capital suscrito el
Capital valor de $ 400,00 cuatrocientos ddlares americanos y el capital

pagado del mismo valor.,

Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Obtencion del Ruc

Requisitos generales para identificacion del contribuyente persona natural o

representante legal. (Servicio de Rentas Internas, 2020)

Tabla 41. Obtenciéon del RUC

Nombre del Requisito Detalle del Requisito | Caracteristicas Especificas del CiForma de presentacion
Cédul de Identidad Ecuatorianol Extranjero Residente | Origial
. . . |Originaly copia para inscripcion
Pasaporte Ectatoriano Ecuatorianol Extranjero Residente ; y el : p y
0k original para actualzacion
Documento de identificacion vl v conia oar crncin
Pasaporte + Visa Extranjero no residente Crrlcupep et

s0b origial para actualizacion
Original  copia para inscripciony
50l original para actualzacion

Credencil o certficado de refua(Extranjero no residents

Documento oue acredité Originaly copia (el documento

Documento migratorio condicion miyatoria regular en el (Ecuatoriano/ Extranjero no resdente vigente que acredié la condicion
territorio insulr migratori reguer
Certicado de votacion,

. . |certficado de exencion; o . y
Certicado de votacion. | . Ecuatoriano Origina

certrfcado de pago de muta por
N0 Suffagar

Fuente: Servicio de Rentas Internas
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Tabla 42. Proceso de Inscripcién

Detalle del Requisito Forma de Presentacion Caracteristicas del Requisito

Cédigo CUEN Este cddigo consta de 10 digitos se encuentra

Informar el codigo . i
J registrado en la factura de servicio.

Cédigo Unico Electrénico Nacional

Se representa tnicamente el original de las

Factura, planilla, comprobante de pago Presentacion del original  [facturas panillas 0 comprobante de pago de
agua o teléfono.
- Facturas o estados de cuenta correspondiente
Factura 0 estados de cuenta Copia simple e
a telefonia fija 0 movil
Comprobante de pago de impuesto predial Copia simple

Certificaciones de cualquier entidad piblica,
contrato de servicios basicos, orden de

Cualquier documento emitido por una entidad | Original ) g ) . ]
instalacion de cualquier medidor o linea
telefonica.

Copia simple Contrato de arrendamiento cuyo canon de

Contrato o factura de arrendamiento, contrato )
arrendamiento supere una RBU

Contrato de concesion comercial Copia simple

Se acepta este requisito Unicamente para
aquellos casos en que el predio no se
encuentre catastrado.

certificado de la junta parroquial més cercana Origial

La escritura de compra venta del inmueble
Copia Simple debera encontrarse inscrita en el registro de la
propiedad. (Servicio de Rentas Internas ,
2020)

Escritura de compra y venta del inmueble

Fuente: Servicio de Rentas Internas
Elaborado por: RUEDA, Diego
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PATENTES

La Patente Municipal es un impuesto que pagan las personas que tienen una
actividad economica en el Distrito Metropolitano de Quito (Municipio de Quito,
2019).

Para la atencion de la misma se requieren los siguientes requisitos.

Requisitos para la Inscripcion en el Registro de actividades Econdmicas Patente

Tabla 43. Requisitos Generales

Requisitos Generales

Formulario de inscripcién firmado por el representante legal o apoderado en caso de que firme otra persona a su nombre Serd necesario|
presentar un poder especial.

Original y copia simple o copia notariada de la cédula de identidad y certificado de votacion vigente Ultima eleccion del representante legal of
apoderado.

Original y copia simple o copia notariada del nombramiento vigente del representante legal inscrito en el Registro mercantil o en la entidad de
control respectiva. En el caso de sociedades civiles, de hecho, patrimonios independientes o auténomos con o sin persona juridica, contrato de
cuentas de participacion, consorcio de empresas, se requiere presentar original y copia simple o copia notariada del nombramiento del
representante legal con el reconocimiento de firmas o protocolizado.

Copia simple del RUC

Copia simple de la factura o planilla de los servicios basicos donde ejecuta la actividad econémica de uno de los tres Gltimos meses

Acuerdo de Responsabilidad y uso de medios electrénicos firmado por el representante legal

Copia simple del RUC del contador para personas juridicas o sociedades obligadas a llevar contabilidad

En el caso de que la inscripcion la realice una tercera persona, original y copia simple o copia notariada de la cédula de identidad de la personal
autorizada y que consta como tal en el formulario de inscripcion.

Fuente: Municipio de Quito
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Requisitos para Inscripcion de Ruc

Tabla 44. Requisitos para Inscripcion de RUC

Requisitos Adicionales

Informacién

Documento que sustente la creacion de la sociedad de acuerdo
a cada tipo:

Requisitos necesarios
para la apertura del
RUC

Documentos que certifique que la compafiia se encuentra
regulada por la organizacion.

Organizaciones sin
fines de lucro y bajo
control de la
Superintendencia de
Economia social y
Solidaria

Original y copia simple o copia notariada del acuerdo
ministerial o copia simple del Registro oficial donde se
encuentra publicado.

Civiles y comerciales
o civilesy
Mercantiles

Original y copia simple o copia notariada de la escritura
publica de constitucion inscrita en el Registro Mercantil.

Sector publico y
Empresas Publicas

Fideicomisos

Original y copia simple o copia notariada de la ley, decreto
ordenanza o Resolucion de creacion de la entidad o institucion
publica o copia simple del registro oficial donde se encuentre
publicado.

Original y copia simple o copia notariada de la escritura
publica de creacion o contrato social otorgado ante el notario o
juez

Sucesiones Indivisas

Original y copia simple o copia notariada de la posesion
efectiva elevada a escritura publica.

Requisito necesario en donde las instituciones publicas necesitan la regularizacion y
legalizacion de una compafiia en el canton Quito.

Fuente: Servicio de Rentas Internas
Elaborado por: RUEDA, Diego

4.3 LICENCIA PARA EL FUNCIONAMIENTO

Emisidn del Permiso

Los negocios necesitan adquirir un permiso de funcionamiento el cual otorga la

entidad publica, para el incio de sus actividades dentro del canton, es importante

que se cuente con el permiso para inciar su negocio.
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Licencia de Funcionamiento LUAE

Tabla 45. Licencia de Funcionamiento LUAE

Nombre del tramite

Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de
Actividades Econdémicas en el DMQ Luae.

Tiempo

Procedimiento Simplificado: 1 dia inmediato
Procedimiento Ordinario: 15 dias
Procedimiento Especial: 60 dias

Costo

Gratuito

Donde puedo Realizar el
tramite

Balcon de servicios de Administraciones Zonales,
Calderdn, la Delicia, La Mariscal, Los chillos,
Tumbaco, Eloy Alfaro, Quitumbe, Bicentenario.

Requisitos

Formulario de Solicitud Luae, En caso que el
tramite lo realice una tercera persona, carta de
autorizacion si el predio es de la zona la Mariscal
dirijase exclusivamente al Balcon Administracion
de la Zona.

Pasos para realizar el Tramite

1. Se necesita llenar un formulario

2. la persona debe acudir a un establecimiento
para otorgar el permiso de funcion.

3. Se ingresa el formulario y requisitos en la
ventanilla.

4. Tener la documentacion al dia para solicitar
formulario.

5. Cumplir con los requisitos para la apertura del
negocio.

6. Si es de categoria Il se imprime el
comprobante de ingreso de trdmite con os
requisitos que debe presentar en la secretaria
correspondiente. (LUAE, 2020)

Fuente: Licencia Unica de Actividades Econdémicas
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Requisito para obtener el permiso de funcionamiento

Tabla 46. Requisitos necesarios para cumplimiento de normativa de la salud

Centros de Acondicionamiento fisico y de la Salud Iron Sport Gym

Requisitos

Se requiere una solicitud para el permiso

Tener al dia los pagos de planilla

Mantener al dia los persimisos para el inicio de actividades

Tener el espacio y orden de los equipos y maquinaria con los que va contar el
negocio.

Cumplir con los requisitos para el cuidado de las personas, manteniendo un control
de peso y alimentacion.

Titulos y certificados de los Instructores y Entrenadores

Elaborado por: RUEDA, Diego
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5.1.

CAPITULO V

AREA FINANCIERA

OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE FINANCIERO

Determinar cuales son los ingresos y egresos que tiene el negocio de tal manera que

se obtenga la informacion para el desarrollo de actividades que se genere en funcion

a los costos que se obtuvieron.

5.2.

PLAN DE INVERSIONES

Para Baca (2010) define “La inversion inicial comprende la adquisicion de todos

los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las

operaciones de la empresa, con excepcion del capital de trabajo”.

Plan de Inversion
Tabla 47. Plan de Inversiones

PLAN DE INVERSIONES
. ., Valor Valor Total
Cantidad Descripcion Unﬁa?rio Titca)ll Gegg:al
Instalaciones y remodelaciones $ 400,00
1 Adecuacion del gimnasio $ 400,00 | $ 400,00
Instalaciones Eléctricas $ 358,80
1 Instalacion y cableado 220 3 350,00 $ 350,00
4 Tomacorrientes $ 220 $ 8,80
Muebles y enseres $1.440,00
2 Escritorio $ 140,00 | $ 280,00
5 Silla $ 60,00 $ 300,00
2 Canceles $ 250,00 $ 500,00
3 Estanterias $ 120,00 | $ 360,00
Maquinaria y Equipo $11.150,00
3 Pesa con barra $ 600,00 | $ 1.800,00
3 Remo t para espalda 3 700,00 | $ 2.100,00
3 Escaladores $ 450,00 | $ 1.350,00
3 Abdominales $ 500,00 | $ 1.500,00
4 Bicicletas estaticas $ 400,00 | $ 1.600,00
4 Prensa para piernas $ 700,00 | $ 2.800,00
Equipo de computacion $ 940,00
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1 Computadora $ 700,00 $ 700,00
1 Impresora $ 240,00 | $ 240,00
Equipo de oficina $ 705,00
1 Teléfonos $ 65,00 | $ 65,00
Parlantes con USB $ 320,00 $ 640,00
Inventarios $ 193,50
Utiles de oficina $ 93,50
3 Esferos docena $ 350 $ 10,50
2 Grapadora unidad $ 250 $ 5,00
6 Resma papel bond unidad $ 550 | $ 33,00
3 Tinta de impresora $ 15,00 | $ 45,00
Utiles de aseo $ 100,00
4 Jabon liquido 1000 ml $ 4,00| $ 16,00
4 Alcohol 1000ml $ 450 $ 18,00
4 Alcohol gel 1000ml $ 750 $ 30,00
4 Desinfectante de pisos galén $ 500/ $ 20,00
4 Cloro galdn $ 4,00| $ 16,00
Costos de constitucion $ 950,00
1 Registro de Nombre $ 400,00| $ 400,00
1 Pago Patente $ 50,00 | $ 50,00
1 Escrituras de constitucion 3 200,00 [ $ 200,00
1 Tramites notariales para
nombramiento $ 300,00 $ 300,00
Capital de trabajo $ 6.300,00
1 Arriendo $ 1.200,00 | $ 1.200,00
Mano de obra $ 5.100,00| $ 5.100,00
TOTAL INVERSION $ 22.437,30|%$22.437,30

Nota: De acuerdo al cuadro de inversiones se obtiene que el monto de la inversion para la puesta en marcha el
proyecto es de $ 22.437.30. El cudl esta conformado por todos los activos fijos, tales como los bienes , muebles
y equipos de computo que son propiedad de la empresa, como terrenos, edificios, maquinaria, equipo,
mobiliario, vehiculos de transporte, herramientas y otros.

Fuente: Plan de Inversiones
Elaborado por: RUEDA, Diego

Capital de trabajo

El capital de trabajo es la cantidad de recursos a corto plazo que requiere
la una empresa para larealizacion de las actividades, antes de recibir sus primeros

ingresos por la venta del servicio.

88



Segln Sapag (2010) define:

“La inversion en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios,
en la forma de activos corrientes, para la operacién normal del proyecto durante un
ciclo productivo, para una capacidad y tamafio determinados. Los métodos
principales para calcular el monto de la inversion en capital de trabajo son el

contable, el del periodo de desfase y el del déficit acumulado maximo.” (p.262).

5.3. PLAN DE FINANCIAMIENTO

Los negocios deben contar con un plan de financiamiento para el incio de sus
actividades los cuales otorga entidades financieras, cooperativas permitiendo asi
Ilegar a que el negocio tenga a futuro una rentabilidad.

En la siguiente tabla se detalla la forma de financiacion de la inversion que va

manejar la nueva empresa, con el fin de adquirir los activos y capital de trabajo.
Forma de Financiamiento

El financiamiento es un motor importante para el desarrollo de la economia, pues
permite que las empresas puedan acceder a los recursos para llevar a cabo sus

actividades, planificar su futuro o expandirse. (Financiamiento, s.f.)
Capital Semilla

Es importante contar con un capital propio para precautelar la seguridad de la
empresa al momento de inicio de sus actividades es importante que cuente con

dinero disponible.
Financiamiento para Empresas

Aplicar a creditops a instituciones que puedan facilitar el pago a tiempo con créditos
accesibles para los emprendedores que aplican a un finaciamiento y puedan pagarlo
a tiempo en condiciones favorables, contanfdo con una inversion que permitira el

inicio de las actividades de la empresa.

En el momento de pedir un préstamo podemos escoger entre pedirlo en el banco o

una entidad de financiacion alternativa.
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Ocasionalmente los préstamos para PYMES concedidos por entidades bancarias
pueden presentar condiciones atractivas, pero los requisitos que se exigen suelen

ser bastante estrictos. (Novicap, 2019)

Plan de Financiamiento

Tabla 48. Plan de Financiamiento

DESCRIPCION TOTAL (USD) | TOTAL %

Recursos Propios 4.137,30 18%
Efectivo 6.300,00 28%

Préstamo Bancario 12.000,00 54%
TOTAL 3 22.437,30 100%

Nota: El crédito bancario se lo realizara con la entidad pablica Banco del Pacifico, la cual otorga una tasa de interés anual
del 9,50%

Fuente: Detalle de Financiamiento
Elaborado por: RUEDA, Diego

Tabla 49. Tabla de Amortizacion Banco del Pacifico

PAGO DE Amortizacién
ANO | INTERES ANO mensual de
ANUAL capital
1|1.056,00 1 1.968,24
21860,70 2 2.163,54
31709,80 3 2.378,34
41409,80 4 2.614,44
51150,60 5 2.875,44

Nota: Se Detalla la tabla de amortizacion que estara sujeto de acuerdo al pago de la amortizacion mensual de
capital y el pago de interés forma anual para los siguientes 5 afios.

Fuente: Banco del Pacifico
Elaborado por: RUEDA, Diego

5.4. CALCULO DE COSTOS Y GASTOS

a) Detalle de Costos

En la siguiente tabla se detalla los costos que influye para el desarrollo de un plan
de negocios para la creacion de una empresa de multiservicios deportivos,

obteniendo asi los siguientes valores.
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Detalle de Costos

Tabla 50. Detalle de Costos

Descripcion del Un(;dad Cantidad Costo Costo Costo
producto € mensqal unitario mensual anual
medida requerida
Costo del servicio $ 4900| $ 5450 | $ 654,00
Esferos docena Unidades 1 $ 350 $ 350 $ 42,00
Resma papel bond .
inidad Unidades 2 $ 550 %  M00Ig 13500
Tinta de impresora Unidades 1 $ 15,00 | $ 15,00 | $ 180,00
fﬁ‘f’on"q”'do 10001 nidades 1 s 100 400] 48,00
Alcohol 1000ml Unidades 1 $ 450 $ 450 $ 54,00
Alcohol gel 1000ml | Unidades 1 $ 750 | $ 750 $ 90,00
Desinfectante de .
pisos galén Unidades . $ 5,00 $ 5,00 $ 60,00
Cloro galén Unidades 1 $ 400 $ 400 $ 48,00
Mano de Obra
Directa $ 1.700,00| $ 20.400,00
Asistente
polifuncional Persona 1 $ 400,00 $ 400,00 $ 4.800.00
Instructor técnico Persona 1 $ 480,00 $ 480,00 % 5.760,00
Asesor Nutricionista | Persona 1 $ 400,00| $ 400,00| $ 4.800,00
Entrenador Persona 1 $ 420,001 $ 420,00| $ 5.040,00
Costo Indirectos de
fabricacion $ 170,00 $ 2.040,00
Luz Eléctrica 1 $ 80,00 | $ 80,00 $ 960,00
Agua potable 1 $ 40,00 | $ 40,00 | $ 480,00
Mantenimiento de
equipos 1 $ 50,00 | $ 50,00 | $ 600,00
Total 1.924,50 23.094,00

Nota: Detallamos en la siguiente tabla los rubros que tendra la empresa para el inicio de sus actividades con la
descripcion de sus costos en servicio, Mano de Obra, y en sus costos indirectos de fabricacion.
Costo Variable $16.10

Para obtener el costo variable dividimos proyeccion de costos para proyeccion de Ingresos y obtenemos el

valor en el costo variable que es de $ 16.10 ddlares americanos.
Fuente: Detalle de Costos de Servicio
Elaborado por: RUEDA, Diego
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b) Proyeccién de Costos

La proyeccion de costos permite al negocio tener en cuenta los valores que se van
a proyectar, ademas es importante detallarlos para que exista un control adecuado

de las actividades que lleva a acabo en el negocio.

Es importante que para la proyeccion de costos se tenga en cuenta cada una de sus
funciones mas especificas a través de sus costos fijos y variables dentro de una

organizacion.

El servicio de un gimnasio, es importente que se tenga los recursos necesarios

para la aplicacion e implentacion de equipos y maquinas que contara la empresa.

Para los proyectos destinados a la generacion de ingresos es necesario estimar tanto
los costos de inversion como los distintos costos e ingresos que se generan de la

operacion de proyecto. (Como Estimar los Costos e Ingresos, 2020)

92



Proyeccién de Costos

Tabla 51. Proyeccion de Costos

Descripcion Costo Costos Tgtal Costos T9tal
mensual Fijos Variables Afo 1 Fijos Variables Afo 2
Costo del
producto $ 54,50 | $ 5450| $ -|$ 65400 |$ 549 | $ -1 $ 659,42
Mano de obra
directa $ 267261 $ 267261|$ - 1$32.071,32 | $2.694,74 | $ - | $ 32.336,88
Costos Indirectos $
de fabricacion $ 170,00 170,00 $2.040,00 | $ -1 $ 171,411 $  2.056,92
$
TOTAL $ 2.897,11| $ 2.727,11|170,00 $34.765,32 | $2.749,69 | $ 171,41| $ 35.053,22
Costos Total Costos Total Costos Total
Fijos Variables Ao 3 Fijos Variables Ao 4 Fijos Variables Ao 5
$ 55,41| $ - $ 664,88 | $ 55,87 | $ - $ 670,38 | $ 56,33 | $ - | $ 675,93
$ 271705 $ - |$ 3260460 $ 2.73955| $ - |$ 3287460 $ 2.762,23| $ - | $ 33.146,76
$ - |$  17283|$ 2.07396| $ - |$ 17426 $  2.091,12| $ - |$ 17570|$ 2.108,40
$ 2.772,46| $ 172,83| $ 35.34344|$ 279542 $ 174,26 | $ 35.636,10| $ 2.81856| $ 175,70| $ 35.931,09

Nota: Los costos estan proyectados acorde a la tasa de inflacion promedio del 0,83% de manera anual. (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2020).
Fuente: Proyeccion de Costos
Elaborado por: RUEDA, Diego
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¢) Detalle de Gastos

Cuando se habla de gastos, se entiende por tales, aquellos desembolsos necesarios

para brindar y mantener un servicio, cuentas que se refleja en la siguiente tabla,

como son gastos, administrativos, ventas y financieros.

Detalle de Gastos

Segun Gallardo (2010) afirma “tiene dos componentes basicos: gastos asociados

con la operacion de la organizacion (fabricacion, administracion y ventas) y

aquellos que derivan de las decisiones de apalancar financieramente al proyecto

u organizacion (a corto y largo plazo).

Tabla 52. Detalle de Gastos

GASTOS
ADMINISTRATIVOS
FRECUENC
1A VALOR
UNIDAD DE VALOR MENSUAL | MENSUA VALOR
DETALLE MEDIDA CANT | UNITARIO | DEL GASTO L ANUAL
Sueldo del $
personal $ 700,00 8.400,00
$
Gerente General Unidad 1 $700,00 100% $ 700,00 8.400,00
$
Depreciaciones $ 67,19 806,19
Equipos de
computo y $
software Unidad $ 282,00 33% $ 7,83 93,99
$
Muebles y enseres Unidad $1.008,00 10% $ 3,60 43,20
Maquinarias y $
Equipo Unidad $11.150,00 10% $ 27,88 334,50
Equipos de $
Oficina Unidad $705,00 10% $ 27,88 334,50
$
Servicios Basicos $ 105,00 1.260,00
o . 10% $
Luz Eléctrica Unidad $ 20,00 $ 20,00 240,00
. 10% $
Agua Potable Unidad $ 15,00 $ 15,00 180,00
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15%

$

Teléfono Internet Unidad $ 70,00 $ 70,00 840,00
$
Arriendo $ 400,00 4.800,00
$
0
Arriendo Unidad $ 400,00 100% $ 400,00 4.800,00
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS $1.272,19| $ 15.266,19
GASTOS DE
VENTAS
FRECUENC
1A VALOR
UNIDAD DE VALOR MENSUAL | MENSUA VALOR
DETALLE MEDIDA CANT | UNITARIO |DEL GASTO L ANUAL
Publicidad $ 50,00 | $ 600,00
Pagina Web Unidad 1 $ 50,00 45% $ 50,00 $ 600,00
TOTAL GASTOS DE VENTAS $ 50,00 $ 600,00
GASTOS
FINANCIEROS
FRECUENC
1A VALOR
UNIDAD DE VALOR MENSUAL | MENSUA VALOR
DETALLE MEDIDA CANT | UNITARIO | DEL GASTO L ANUAL
$9510 | $ 1.968,24
Intereses Pagados Unidad 0 $12.000,00 100% $9510 |$ 1.968,24
TOTAL GASTOS $1.41729 | $ 17.834,43

Nota:

Se detalla en la siguiente tabla todos los gastos que va a concurrir la empresa para el inicio de sus actividades
en gastos administrativos, gastos en ventas y sus gastos financieros, para obtener el total en valor mensual y

anual.
Fuente: Detalle de Gastos Administrativos

Elaborado por: RUEDA, Diego
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d) Proyeccion de Gastos

Se define la proyeccion de los gastos, mismos que se proyectara para los cinco

primeros afios de funcionamiento de la nueva empresa.

Para la determinacion de los costos y gastos del proyecto es necesario conocer

los elementos que intervienen directa e indirectamente en la venta del servicio

de un gimnasio; para ello se tienen que efectuar ciertos desembolsos de dinero

en funcién de la planificacién ordenada para el pago de salarios, servicios basicos

y otros.

Tabla 53. Proyeccion de Gastos

GASTOS
ADMINISTRATIVOS
Descri pcién GASTO Gastos T9ta| Gastos Tgtal
MENSUAL | Fijos |Variables| Afol Fijos |Variables| An02
Gastos
Administrativos $1.204,31 [$1.20431 | $ -1$14.451,72 | $1.213,96 | $ -1 $ 14.567,52
Sueldo del personal | $ 700,00 | $700,00 | $ -1 $8.400,00| $705,80 | $ -1 $ 8.469,60
$ -1 -1 $ -1$ -1 $ -1 9 -1 $ -
Gerente General $ 700,00 $700,00 | $ -1 $8.400,00| $705,80 | $ -1 $ 8.469,60
$ -1 $ -1 $ -1$ -1 $ -1 $ -1 $ -
$ -1 $ -1 $ -1$ -1 9 -1 9 -1 $ -
Depreciaciones $ 39,31 $3931 |$ -1 $471,72 [ $3931 |$ -1$ 47172
Equipos de computo y
software $ 7,83 $7383 $ - | $93,96 $7.83 $ -1 $ 93,96
Muebles y enseres $ 3,60 $ 3,60 $ -| $43,20 $ 3,60 $ -1 $ 43,20
Magquinarias y Equipo | $ 27,88 $2788 | $ -1 $33456 | $2788 |$ -|$ 334,56
Servicios Basicos $ 65,00 $6500 |$ -1 $780,00 |$6554 |$ -1$ 786,48
Luz Eléctrica $ 20,00 $20,00 |$ -1 $240,00 | $20,17 | $ -1$ 242,04
Agua Potable $ 15,00 $1500 |$ -1 $180,00 | $ 1512 | $ -1$ 181,44
Teléfono Internet $ 30,00 $30,00 |$ -1 $360,00 | $30,25 | $ -|$ 363,00
Arriendo $ 400,00 $400,00 | $ -1 $4.800,00| $403,31 | $ -|$ 4.839,72
Arriendo $ 400,00 $400,00 | $ -1 $4.800,00| $403,31 | $ -|'$ 4.839,72
Gasto de Ventas $ 50,00 $50,00 |$ -1 $600,00 | $5041 |$ -1$ 604,92
Pagina Web $ 50,00 $ 50,00 $ -1 $600,00 | $50,41 $ -1$ 604,92
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Gastos Financieros $ 95,10 $9510 |$ - | $1.056,00 | $1.056,00 -|$ 860,70
Amortizacion $ 95,10 $9510 |$ - | $1.056,00| $1.056,00 -|$ 860,70
Total $1.853,72 [$1.853,72 | $ - 1$22.159,44 | $2.828,53 -1 $ 22.131,06
Nota: En la proyeccion de gastos detallamos todos los valores que va tener la empresa para los 5 primeros afios en funcion a
los gastos administrativos, depreciaciones, servicios basicos, arriendo, gastos de ventas, gastos financieros.
Fuente: Detalle de Gatos Administrativos
Elaborado por: RUEDA, Diego
Gastos Total Gastos Total Gastos Total
Fijos |Variables| Af03 Fijos |Variables| AMno4 Fijos |Variables| AMn0S
$1.223,69 | $ -1$14.684,28 |$1.225,67 | $ -1$14.708,04 | $1.235,55 | $ - 1$14.826,60
$71164 | $ -1 $853968 | $71753 | $ -1 $8.610,36 | $723,47 | $ - | $8.681,64
$ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ - | $ -1 $ -1$ -
$71164 | $ -1 $8.539,68 | $71753 | $ -1 $8.610,36 | $72347 | $ - | $8.681,64
$ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -
$ -1$ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -1 $ -
$ 39,31 $ -| $471,72 $ 31,48 3 -1 $ 377,76 | $ 31,48 | $ -| $377,76
$783 |$ -1 $ 93,96 $ -1 $ -1$ -1 $ -1 $ -1 $ -
$ 3,60 $ -1 $ 43,20 $ 3,60 $ -1 $ 43,20 $ 3,60 $ -| $43,20
$2788 |$ - | $334,56 $27838 |$ -1 $33456 | $2788 |$ - | $ 334,56
$660 |$ -1 $793,08 $6664 |$ -1 $79968 |$6719 |$ - | $ 806,28
$20,34 | $ -| $244,08 $2051 |$ -1 $246,12 | $2068 | $ -| $248,16
$1525 | $ -| $183,00 $1538 |$ -1 $18456 | $1551 | $ -| $186,12
$3050 |$ -1$ 366,00 | $30,75 |$ -1 $369,00 | $31,00 |$ -| $372,00
$406,65 | $ -1 $4.879,80 | $410,02 | $ -1 $4.920,24 | $41341 | $ - | $4.960,92
$406,65 | $ -1 $4.879,80 | $410,02 | $ -1 $4.920,24 | $41341 | $ -| $4.960,92
$5083 | $ - | $609,96 $5125 |$ -1 $61500 | $5167 |$ -| $620,04
$5083 | $ - | $609,96 $5125 |$ -1 $61500 | $5167 |$ -| $620,04
$860,70 | $ -1 $709,80 $70980 | $ -1 $409,80 | $709,80 | $ - | $ 150,60
$860,70 | $ -| $709,80 $709,80 | $ -1 $409,80 | $709,80 | $ - | $150,60
$2.647,27 | $ -1$22.148,64 1$2.494,86 | $ - $21.830,52 | $2.509,10 | $ - 1$21.742,20
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Mano de Obra

Se define el célculo de la mano de obra que debera incurrir la empresa, para cubrir
una demanda insatisfecha, brindando un servicio de calidad que cubra las

expectativas de los clientes potenciales.

Es el esfuerzo humano aplicado al proceso de produccion y puede ser fisico o

mental, por ello requiere que sea remunerado o pagado.

e El trabajo es un factor de produccion, es escaso y por ello tiene un precio
dentro del mercado.

e Lamano de obra o las personas son las que trabajan, o aportan su esfuerzo
al proceso de produccién, por ello son las que reciben el pago de la
remuneracion del trabajo.

e El pago o remuneracion del factor de produccion de trabajo, se denomina
salario.

e El salario es la cantidad de dinero que recibe la mano de obra por laborar

dentro de una empresa.

La mano de obra es un componente importante del mercado laboral, representa un
costo en el proceso de produccion, porque si queremos incorporar trabajadores al

proceso de produccion se le debe pagar.

El mercado laboral es donde se compra y vende el factor de produccion del trabajo,
por lo tanto, en el mercado laboral se establece el precio del trabajo. En el mercado

laboral debe haber una oferta y una demanda de trabajo. (Myriam Quiroa, 2020)
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MANO DE OBRA
) Tabla 54. Mano de Obra
CALCULO MANO DE OBRA

DIRECTA
Ord. Aﬁsmg?;y Cargo SBU Inoq[:ec)zos Total Varios Degs;uSe(;Ot 03 Total a\gggr Valor Anual
Asistente
1 |Trabajador polifuncional $ 400,00| $ -1$ 400,00 $ -1 $ 3780 | $ 3780|$% 36220 $ 4.800,00
1 |Trabajador Instructor técnico | $ 450,00 | $ -1 $ 450,00 $ 4253 |$ 4253 |$ 407,48|$ 5.400,00
Asesor
1 |Trabajador Nutricionista $ 400,00| $ -1$ 400,00 $ -1 $ 3780 | $ 3780|$% 36220 $ 4.800,00
1 | Trabajador Entrenador $ 420,00 $ -|$ 420,00 $ -1 $ 3969 |% 3969|% 380,31|$ 5.040,00
Total Mano de Obra $ 1.670,00| $ -1$ 1670,00| $ -1$ 15782 |$% 157,82 | % 1.512,19| $ 20.040,00
MANO DE OBRA INDIRECTA
5 Gerente General | $ 700,00| $ -|$ 700,00| % -1 $ 66,15 |$ 66,15| 3% 633,85| % 8.400,00
Total Mano de Obra $ 700,00| % -|$ 700,00| % -1 $ 66,15 |$% 66,15| % 633,85| % 8.400,00
Fondo Costo
Patronal IECE de Total Mano
Provisiones 11,15% 0,05% X1 X1V Reserva | Vacaciones |Provisiones| de Obra
Asistente
polifuncional $ 44,60 $ 0,20 $3333 | $ 3333| $3332 | $ 16,67 $ 16145|$ 523,65
Instructor
técnico $50,18 $ 0,23 $3750 | $ 3333| $3749 | $ 18,75 $ 17747 $ 584,95
Asesor
Nutricionista $ 44,60 3 0,20 $3333|% 3333 $3332 | $ 16,67 | $ 161,45 $ 523,65
Entrenador $ 46,83 $ - $443 | $ 443| $4240 | $ 56196| $ 660,05 $ 1.040,36
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TOTAL

$ 186,21 $ 0,63| $10859 | $ 104,42| $14653 | $ 614,04 | $ 1.160,41| $ 2.672,61
MANO DE
OBRA
INDIRECTA
Gerente General |$ 78,05 $ 0,35 [$ 5833 |$ 33,33 [$58,31 |$ 29,17 |$ 25754 |$ 891,39
Total
provisiones |$ 78,05 $ 0,35 |$ 58,33 |$ 33,33 [$58,31 $ 29,17 |$ 25754 |$ 891,39
COSTO MENSUAL MANO DE OBRA ‘ $ 3.564,00

Nota: Se refiere al personal que labora en el area administrativa (Administrador) considerando todos los beneficios por ley.

El Rol de pagos se calcula en relacion al codigo de trabajo, es decir que se toma en cuenta las provisiones a las que tiene derecho los empleados en el momento que
empieza a trabajar.

Fuente: Informacién Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Depreciacion

La depreciacion es la disminucion del valor de propiedad de un activo fijo,

producido por el paso del tiempo, desgaste por uso,

de esta manera en la

siguiente tabla se aprecia los valores de depreciacion de los activos fijos por el

tiempo de vida util.

Tabla 55. Depreciacion
CALCULO DE LAS
DEPRECIACIONES

Porcentaje
de Depreciacion
Detalle del bien Vida util Valor depreciacion anual

Equipos de computo y
software 3 $ 940,00 33% $ 313,30
Muebles y enseres 10 $ 1.440,00 10% $ 144,00
Magquinarias y Equipo 10 $ 11.150,00 10% $ 1.115,00
Equipo de oficina 10 $ 705,00 10% $ 70,50
TOTAL
DEPRECIACIONES $ 14.235,00 $ 1.642,80

Nota: Es la pérdida de valor que sufren los activos fijos debido al uso, y al avance tecnolégico
en el caso del area administrativa, intervienen los activos fijos: equipo, muebles y enseres,
equipos, equipo de cémputo y menaje, estos dos Ultimos tiene un tiempo de vida til de 3 afios
razdn por la cual al cuarto afio se adquiere otro stock de este rubro considerando la inflacion de afios

anteriores.

La depreciacion que se detalla a continuacion son los equipos que contaré la
empresa y tendré su tiempo de vida util, como es los equipos de cémputo que
tendra una vida Util de 3 afios, muebles, maquinaria y Equipo, Equipo de Oficina
con una duracién de 10 afos.
Fuente: Calculo de las Depreciaciones
Elaborado por: RUEDA, Diego

Proyeccién de la Depreciacion

Tabla 56. Proyeccion de la Depreciacion
PROYECCION DE LA DEPRECIACION

Detalle del bien Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 AR0 5
Equipos de computo
y software 31330 | $ 31330 $ 313,30
Muebles y enseres 144 $ 14400| $ 14400| $ 144,00 $ 144,00
Maquinarias y
Equipo 1115 $ 1.115,00| $ 1.11500| $ 1.11500| $ 1.115,00
Equipo de oficina $70,5 $ 7050[{$% 7050/ $ 7050 $ 70,50
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Total Proyeccion
Depreciacion

‘ $ 1.642,80‘ $ 1.642,80

$ 1.642,80‘ $ 1.329,50

$ 1.329,50‘

Nota: Para la proyeccion de la depreciacion se lo realiza durante los 5 afios a través de la depreciacion anual

de los equipos y la maquinaria que contara la empresa.
Fuente: Proyeccion de la Depreciacion
Elaborado por: RUEDA, Diego

Se detalla el célculo de ingresos que manejara la nueva empresa por el servicio, que

5.5.

CALCULO DE INGRESOS

cubrira una demanda insatisfecha existente.

Calculo de ingresos

Tabla 57. Célculo de Ingresos

Unidad de| Costo Margen de Ingresos | Unidades Ingreso
Productos ) o utilidad ) mensual
medida | Unitario 5 mensuales | producidas
Yo $ total

Servicio de
multiservicios
deportivos Unidades | $ 16,10 | 55,34% | $ 891 | $ 25,00 180 $ 4.500,00

TOTAL INGRESOS $ 16,10 $891 | $ 2500 180 $ 4.500,00

Nota: El precio del servicio se determind en relacién a los costos mas un margen de
utilidad, también se toma en cuenta el valores que estan dispuestos a pagar los
clientes que corresponde a 25,00 dolares americanos, dato que se obtuvo de la

investigacion de campo (encuesta).

Fuente: Calculo de Ingresos Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego

Segun Gallardo (2010) menciona:

Este presupuesto es el mas representativo e importante. Se obtiene mediante

la suma de

los diferentes presupuestos de ingresos parciales, se deriva de

multiplicar el pronéstico de ventas de cada uno de los productos por los precios de

venta correspondientes.”

Ingresarian los rubros correspondientes a la venta del servicio y al pago por la

inscripcion al gimnasio.

El precio del servicio se determind en relacion a los costos mas un margen de

utilidad, también se toma en cuenta el valores que estan dispuestos a pagar los
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clientes que corresponde a 25,00 ddlares americanos, dato que se obtuvo de la

investigacion de campo (encuesta).

Proyeccion de Ingresos

De esta manera obtenida el precio de venta del servicio a brindar, se realiza la

proyeccion del calculo de ingresos por los cinco primeros afios de funcionamiento

del proyecto, valores que se visualiza en la siguiente tabla.

Proyeccion de Ingresos

Tabla 58. Proyeccion de Ingresos

Precio Total Precio Total
Productos Cant. unitario afo 1 Cantidad | unitario afno 2
Multiservicios
deportivos 2160| $25,00 | $54.000,00 2193 $2521| $55.285,53
Total
Proyeccion
Ingresos 2.160,00 | 25,00 54.000,00 2.193,00 25,21 55.285,53
Precio Total Precio Total Precio Total
Cantidad | unitario ano 3 Cantidad | unitario ano 4 Cantidad | unitario afo 5
2227 $ 25,42 |$56.610,34| 2262 $ 25,63| $57.975,06 2297 $ 25,84 | $59.354,48
2.227,00 25,42 | 56.610,34 | 2.262,00 25,63 | 57.975,06 2.297,00 | 25,84 | 59.354,48

Para proyectar el nimero de servicios se tomd en cuenta el crecimiento poblacional
del distrito Metropolitano de Quito, que corresponde a 1,55% de manera anual
(Population City, s.f.)
De igual forma para proyectar el precio se empled una tasa de inflacién promedio
que corresponde a 0,83%. (INEC, 2020)
Fuente: Proyeccion de Ingresos Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego
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] INFLACION

ANO ANUAL
2016 3,09%
2017 0,90%
2018 -0,09%
2019 0,54%
2020 -0,30%

INFLACION

PROMEDIO 0,83%

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
Elaborado por: RUEDA, Diego

5.6. FLUJO DE CAJA
Esta herramienta le permite demostrar la capacidad de pago en efectivo y su

utilidad radica en el flujo de caja, los montos de ingresos y el calendario de
desembolsos, lo que le permitira tomar decisiones relacionadas a
recuperaciones de ventas, requerimientos de crédito que conceden los proveedores

y las instituciones crediticias.
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Tabla 59. Flujo de Caja

Opc. Descripcion Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 AR0 5
$
A |INGRESOS OPERACIONALES $22.437,30 |$54.000,00 | $55.285,53 |56.610,34 | $57.975,06 | $59.354,48
$ $ $ $ $
Recursos propios $10.437,30 |- - - - -
$ $ $ $ $
Recursos terceros $12.000,00 |- - - - -
$
Ingresos de ventas $ - $54.000,00 | $55.285,53 [56.610,34 |$57.975,06 | $59.354,48
$
B |EGRESOS OPERACIONALES $22.437,30 |$49.345,32 | $49.753,94 |50.165,96 |$50.581,38 |$50.999,97
$ $ $ $ $
Instalaciones y remodelaciones $400,00 |- - - - -
$ $ $
Instalaciones Eléctricas $358,80 |- - - - -
$ $ $ $ $
Muebles y enseres $1.440,00 |- - - - -
$ $ $ $ $
Maquinaria y Equipo $11.150,00 |- - - - -
$ $ $ $ $
Equipo de computacion $940,00 |- - - - -
$ $ $ $ $
Equipo de oficina $70500 |- - - - -
$ $ $ $ $
Inventarios $19350 |- - - - -
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$ $ $ $ $
Costos de constitucion $950,00 |- - - - -
$ $ $ $ $
Capital de trabajo $6.300,00 |- - - - -
Costo del producto $ - $654,00 | $659,42 | $664,88 | $670,38 | $675,93
$
Mano de obra directa - $32.071,32 | $32.336,88 | 32.604,60 |$32.874,60 | $33.146,76
$ $
Costos Indirectos de fabricacién - $2.040,00 | $2.056,92 |2.073,96 | $2.091,12| $2.108,40
$ $
Gastos Administrativos - $13.980,00 |$14.095,80 |14.212,56 |$14.330,28 | $14.448,84
$
Gasto de Ventas - $ 600,00 $ 604,92 $609,96 | $615,00 | $620,04
$ $
FLUJO OPERACIONAL (A-B) - $4.654,68 | $5.531,59 |6.444,38 $7.393,68| $8.354,51
$ $ $ $ $ $
INGRESOS NO OPERACIONALES - - - - - -
$ $ $ $ $ $
Créditos a contratarse a corto plazo - - - - - -
$ $ $ $ $ $
Otros ingresos - - - - - -
$ $
EGRESOS NO OPERACIONALES - $4.328,76 | $4.717,44 |5.112,22 $5.392,45| $5.742,55
$
Gastos financieros - $ 1.056,00 | $ 860,70 $709,80 | $409,80 | $ 150,60
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$ $
Pago de crédito a largo plazo - $1.968,24 | $2.163,54 |2.378,34 | $2.614,44| $2.875,44
$
Pago de participacion de utilidades - $539,80 | $700,63 | $837,55 | $979,95 | $1.124,07
$ $
Pago de impuestos - $ 764,72 | $992,56 |1.186,53 | $1.388,26| $1.592,43
$ $ $ $ $ $
Otros egresos - - - - - -
$ $
F |FLUJO NO OPERACIONAL (D-E) - $(4.328,76) | $(4.717,44) | (5.112,22) |(5.392,45) | $(5.742,55)
$ $
G |FLUJO NETO GENERADO (C-F) - $8.983,44 | $10.249,03 | 11.556,60 | $12.786,13 | $14.097,06
$ $ $ $ $ $
H |SALDO INICIAL DE CAJA - - - - - -
$ $
I |SALDO FINAL DE CAJA(G+H) - $8.983,44 |$10.249,03 | 11.556,60 |$12.786,13|%$14.097,06

Nota: Nos da a conocer los flujos de caja con los que el negocio obtendra de tal manera que se detalle los flujos.
Para el flujo de caja detallamos los ingresos operacionales que va a contar el negocio, sus egresos para cada afio, sus flujos operacionales,

flujo neto que tendré el negocio y su saldo final.

Permite definir el flujo neto generado, a través del mismo se puede calcular los indicadores financieros como el Valor Actual Neto (VAN) y,
La Tasa Interna de Retorno (TIR).
Fuente: Flujo de Caja Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego
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5.7. PUNTO DE EQUILIBRIO
Para Gallardo (2010) afirma “El célculo sobre los niveles de venta (ya sea en
unidades fisicas o0 en unidades monetarias), que son requeridas para alcanzar el
equilibrio, tanto operativo como total. EI punto de equilibrio se determina en
relacién a los siguientes factores

Tabla 60. Punto de Equilibrio

Costos Totales CT $ 4.089,39
Costos Variables unitarios $ 16,10
Precio de venta unitario $ 25,00

) COSTO COSTO
DESCRIPCION COSTO FI1JO VARIABLE TOTAL
Costos $2.727,11 $ 170,00 $2.897,11
Gastos de
Administracion $1.204,31 $ - $1.204,31
Gastos de Ventas $ 50,00 $ - $ 50,00
Gastos Financieros $ 95,10 $ - $ 95,10
TOTAL | $4.076,52 $ 170,00 $4.246,52
Ingresos totales $54.000,00
NUmero de unidades $ 2.160,00
Precio unitario de
venta $ 25,00
Costo variable unitario $16,10

Nota: Para el punto de equilibrio determinamos sus costos totales al igual que sus ingresos y el nimero de
unidades vendidas.

Fuente: Punto de Equilibrio Iron Sport Gym
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Punto de Equilibrio en Délares

Formula:

Costos Fijos

1- Costos Variables / Ingresos totales

4.076.52

PE$ =
$ =1 $ 1,00

PE$ = 4.089.39
Punto de Equilibrio en Unidades Vendidas
Férmula

Costos Fijos/PVQ-CVU

_ 4.076.52
© 0 8.90

PU = 458

3. Punto de Equilibrio %

4.089.39 x100

54000,00
Punto de Equilibrio$  x 100

PE% =

PE% = 1-

Ingresos Totales

PU

8,00%
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Tabla 61. Punto de Equilibrio

Unidz_;\des Costo total Ingreso por Costo Fijo | Costo Variable

vendidas ventas
0 $ 4.08939| $ -1 $ 4.089,39
50 $ 4894,15|$ 1.250,00] $ 4.089,39| $ 804,75
100 $ 5.69890| $ 2.500,00] % 4.089,39| $ 1.609,51
150 $ 6.50365| % 3.750,00] $ 4.089,39| $ 2.414,26
200 $ 7308441 $ 5.00000| $ 4.089,39| % 3.219,01
250 $ 8.11316| $ 6.250,00] $ 4.089,39| $ 4.023,76
300 $ 891791|$ 750000 $ 4.08939|$  4.82852
350 $ 9.72266| $ 8.750,00| $ 4.089,39| $ 5.633,27
400 $ 10.527,42| $ 10.000,00| $ 4.089,39| $ 6.438,02
458,00 $ 11.460,93| $ 11.450,00| $ 4.089,39| $ 7.371,54
500 $ 12.136,92| $ 12.500,00| $ 4.089,39| $ 8.047,53
550 $ 1294167 $ 13.750,00| $ 4.089,39| $ 8.852,28
600 $ 13.746,43| $ 15.000,00| $ 4.089,39| $ 9.657,03
650 $ 14551,18| $ 16.250,00| $ 4.089,39| $ 10.461,79
700 $ 15.35593| $ 17.500,00| $ 4.089,39| $ 11.266,54
750 $ 16.160,69| $ 18.750,00| $ 4.089,39| $ 12.071,29
800 $ 16.965,44| $ 20.000,00| $ 4.089,39| $ 12.876,04

Nota: De esta manera se determina que se presenta un punto de equilibrio del
proyecto cuando se presente un valor en doélares de $4.089.39 se prestara 458
servicios en unidades vendidas y el punto de equilibrio en porcentaje con un 8%.
Fuente: Punto de Equilibrio

Elaborado por: RUEDA, Diego
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Figura 14. Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO
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Fuente: Punto de Equilibrio
Elaborado por: RUEDA, Diego

5.8. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

El estado de resultados permite determinar si el negocio va a contar con un
crecimiento de su capital, es importante que se detalle todos los reultados para el

inicio de sus actividad econémica.

El estado de resultados permitira conocer, si la nueva empresa desde el primer afio
de sus actividades contara con una utilidad o pérdida, valores que se refleja en la

siguiente tabla.

Estado de resultados proyectado
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Tabla 62. Estado de Resultado proyectado

Fuente: Estado de Resultados

Descripcion Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Af0 5
Ingresos por ventas $ 54.000,00| $55.28553 | $56.610,34 | $57.975,06 |$  59.354,48
Costo de ventas $ 34.765,32 | $35.053,22 | $35.343,44 $ 35.636,10 $ 35.931,09
UTILIDAD BRUTA
EN VENTAS $ 19.234,68 | $20.232,31 | $21.266,90 $ 22.338,96 $ 23.423,39
Gasto de venta $ 600,00 | $ 604,92 $ 609,96 $ 615,00 $ 620,04
UTILIDAD NETA
EN VENTAS $ 18.634,68 | $19.627,39 | $20.656,94 $21.723,96 $ 22.803,35
Gastos
Administrativos $ 13.980,00 | $14.095,80 | $14.212,56 $14.330,28 $ 14.448,84
UTILIDAD
OPERACIONAL $ 4.654,68 | $5.531,59 $6.444,38 $7.393,68 $ 8.354,51
Gastos Financieros $ 1.056,00 | $ 860,70 $ 860,70 $ 860,70 $ 860,70

$
Otros Ingresos $ - |- $ $ $ -
$
Otros Egresos $ - |- $ $ $ -
UTILIDAD ANTES
DE
PARTICIPACIONES | $ 3.598,68 | $4.670,89 | $5.583,68 $6.532,98 $ 7.493,81
15% Participacion
trabajadores $ 539,80 | $ 700,63 $ 837,55 $ 979,95 $ 1.124,07
UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTOS $ 3.058,88 | $3.970,26 | $4.746,13 $ 5.553,03 $ 6.369,74
Impuesto a la renta
25% $ 764,72 | $ 992,56 $1.186,53 $1.388,26 $ 1.592,43
UTILIDAD O
PERDIDA DEL
EJERCICIO $ 2.294,16 | $ 2.977,69 | $3.559,60 $4.164,77 $ 4.777,30

Elaborado por: RUEDA, Diego

5.9.

EVALUACION FINANCIERA

La evaluacion financiera de un negocio es importante ya que con ello podemos

determinar si la empresa cuenta con los recursos necesarios para empesas su

actividad economica de tal manera que se detalle sus valores financieros con el fin

de obtener reultados alcanzables una de las herramientas para medir el negocio es

el Valor Actual Neto y la Tasa Interna de Retorno.
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Los indicadores financieros, permitiran conocer si el nuevo proyecto es factible

para su implementacion, dentro de un mercado altamente competitivo.

Tasa de Descuento

Permite la evaluacién de un proyecto que se tiene a futuro con el fin de establecer

el crecimiento de una empresa para ello aplicaremos la siguiente formula.

Tasa de descuento= Costo promedio ponderado del capital + Riesgo Bancario +

Tasa de Inflacion.

Tasa de descuento= 14.38+ 8.26+0.70 = 23.34

Se remplazaréa el Costo promedio ponderado del capital en la férmula de la tasa de

descuento.
Tasa activa Documentacion Porcentaje
Al afio 2019 Condiciones de crédito 9.50%
Tasa Riesgo Bancario 2019 Anexo B.C.E. 8.26%
Tasa de Inflacion Inflacion 2019 0.70%
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: RUEDA, Diego
Tabla 63.Tasa de descuento.
% Tasa de Promedio
Calculo Tmar | Participacion | Rentabilidad Ponderado
Fondos propios 10.437,30 47% 20% 9,30%
Fondos Terceros
BCO 12.000,00 53% 9,50% 5,08%
Total 22.437,30 100% 30% 14,38%
Tiempo Perfecto 5 Afos
14,38% tasa de interés

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: RUEDA, Diego
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Indicadores
1.) Valor Actual Neto

Se logra establecer que para el inicio de las actividades se debe contar con los
valores que se tiene en el flujo de caja, es importente que el negocio vaya generando

ganancia para que a futuro no afecte su ingreso y capital.

Tabla 64. Valor Actual Neto (VAN)

] VALOR
ANOS FNC (1+i)™n ACTUAL
0 -22.437,30 -22.437,30
1 8.983,44 1,14 7.853,73
2 10.249,03 1,31 7.833,38
3 11.556,60 1,50 7.722,01
4 12.786,13 1,71 7.469,17
5 14.097,06 1,96 7.199,38
TOTAL 15.640,39

Nota El Valor Actual Neto (VAN), permite conocer la factibilidad del
proyecto, obteniendo asi un valor en dolares de $15.640,39 que facilitara
para la puesta en macha de la nueva organizacion.

Fuente: Valor Actual Neto

Elaborado por: RUEDA, Diego

El Valor Actual Neto (VAN), permite conocer la factibilidad del proyecto,
obteniendo asi un valor en ddlares de $15.640,39 que facilitara para la puesta en

macha de la nueva organizacion.
2) Tasa Interna de Retorno

También se entiende por tasa interna de rendimiento la tasa maxima que estariamos
dispuestos a pagar a quien nos financia el proyecto considerando que también se

recupera la inversion

Se define como la tasa de descuento que hace que el valor presente de los flujos de
caja que genera el proyecto, sea exactamente igual a la inversion realizada, para la

cual se emplea la siguiente formula.

VAN—I+Zn: Fe =] + Fy n Fz n Fx _
e t_1(1+TIR)t_ " (1+TIR) (1+TIR)? (1+TIR)"
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Tasa Interna de Retorno (TIR)

Tabla 65. Tasa Interna de Retorno (TIR)

TIR = 38,46%

VALOR ACTUAL
TASA DE DESCUENTO NETO (VAN)

0,0% 35.234,95
5,0% 26.962,15
10,0% 20.368,64
11,5% 18.613,38
20,0% 10.685,57
28,15% 5.122,62
32,34% 2.830,50
37,08% 592,57
42,44% -1.570,73
45,0% -2.484,60
50,0% -4.086,98
55,0% -5.481,28

Nota: Para la obtencién de los valores de la tasa de descuento, se detalla los
siguientes valores al igual que el VAN igualando sus valores a 0,00 para la
proyeccion del punto de equilibrio.

Fuente: Tasa Interna de Retorno
Elaborado por: RUEDA, Diego

3) Periodo de Recuperacion
Segun Canelos (2013) comenta

El periodo de recuperacion de la inversién, permite conocer en qué periodo se puede
recuperar la inversion que realizard la nueva empresa, por ende se emplea la

siguiente férmula, obteniendo asi los siguientes valores.

payback=I_o/F
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Periodo de Recuperacion

Tabla 66. Periodo de Recuperacion

PERIODO DE RECUPERACION
Ao Flujo de Efectivo Periodo de recuperacion
0 -22.437,30
1 8.983,44 -13.453,86
2 10.249,03 -3.204,83
3 11.556,60 8.351,77
4 12.786,13 21.137,90
5 14.097,06 35.234,95

Nota: Se define que la inversion se recupera en el tercer afio de funcionamiento de la nueva empresa.
Fuente: Periodo de Recuperacion
Elaborado por: RUEDA, Diego
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4) Beneficio Costo
Para Van Horne (2003) define “La razén Costo Beneficio o indice de Rentabilidad
de un proyecto es la relacién entre el valor presente de los flujos futuros de efectivo

y el gasto inicial.”

Formula:

Sumatoria de flujos netos actualizados / inversion inicial

RELACION COSTO BENEFICIO

RC 5762525 _
B~ 22.437.30
R.C/B =257

Nota:

Es decir, que por cada dolar de inversion, el proyecto rinde $ 1,57 ddlares es decir
que al valor de porcentaje restamos el dolar de inversion, para medir la virtud del
proyecto y aceptarlo, esta relacién tiene que ser mayor que uno, y que para el

presente proyecto lo es.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

Por medio estudio de mercado se logro establecer cada uno de los objetivos
financieros para los elementos y su adecuado funcionamiento. Al obtener flujos y
resultados positivos por medio de los indicadores financieros se recomienda poner

en ejecucion el proyecto.

Se consiguid determinar la estructura organizacional de la empresa con su
respectivo estudio legal, sus valores empresariales acompafiado del organigrama

funcional y estructural, asi como la descripcion de puestos.

De acuerdo al estudio econdmico, se pudo establecer cuéles son las inversiones
necesarias para la ejecucion del proyecto. En fin, se concluye que es factible la
implementacién del gimnasio debido a los resultados obtenidos por parte de los

indicadores financieros

De esta manera se logra un estudio financiero en funcion a los requerimientos que

el negocio necesita para la puesta en marcha del proyecto.
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RECOMENDACIONES

La puesta en marcha de un negocio hay que tener en cuenta los factores de
crecimiento, estudio de mercado, segmenmtacion del mismo y aplicacion de
estrategias con las cuales la empresa va a necesitar en funcion de los recursos que

posea la empresa.

El negocio debe contar con un capital que le permita la participacion dentro del
mercado, tiene que tener en cuenta que el negocio puede tener altos y bajos por

temporadas para ello se debe tener en cuenta un capital propio.

Los accionistas o inversionistas del proyecto deberan manejar una excelente imagen

corporativa para mostrar solidez de marca.

Es necesario el manejo de las relaciones con los demas competidores teniendo en
cuenta que tipos de estrategias implementa en el negocio y asesorarse

contantemente.

El negocio debe contar estrategias de marketing y publicidad para un crcimiento a

futuro en las nuevas tendencias del mundo fitness.

El analisis financiero del negocio permite una mayor visualizacion del mercado
objetivo, ya que con un capital para producirlo puede verse interesante a largo

plazo.

Se recomienda que el nuevo negocio tenga los recursos necesarios para los avances

que se requiera a futuro e implementacion de nuevas sucursales.

119



BIBLIOGRAFIA

Baca, G. (2010). Evaluacion de Proyectos. México: Mc Graw-Hill

Interamericana.

Canelos, R. (2013). Formulacién y evaluacion de un plan de negocio. Quito:

LERC impresiones.

Gallardo, J. (2010). Juan, Formulacion y evaluacion de proyectos de inversion.

México: Mc Graw-Hill Interamericano.

Garcia, A. (2008). Evaluacién de Proyectos de Inversion. México: Mc Graw-Hill

Interamericano.

Sapag, N. (2010). Preparacién y Evaluacion de Proyectos. México: Mc Graw-

Hill Interamericana.

Van Horne, J. (2003). Fundamentos de Administracion Financiera. Pearson

Educacion.
Netgrafia

10 ideas innovadoras para mejorar tu negocio de gimnasio. (Noviembre de 2014).
10 ideas innovadoras para mejorar tu negocio de gimnasio. Obtenido de
10 ideas innovadoras para mejorar tu negocio de gimnasio:
https://www.efadeporte.com/blog/gestion-deportiva/10-ideas-innovadoras-

para-mejorar-tu-negocio-de-gimnasio

Araceli Ortiz Ortiz. (12 de diciembre de 2015). Emprendices. Obtenido de

Emprendices : https://www.emprendices.co/seguridad-e-higiene-trabajo/

Banco Central del Ecuador. (2 de Junio de 2020). Producto Interno Bruto por
sectores. Obtenido de
file:///C:/Users/lvan/Downloads/Bolet%C3%ADn%20Macroecon%C3%B
3mic0%20%20-%20Enero%202020%20(1).pdf

Business solution Sinapsys. (Jueves de 05 de junio de 2020). Business solution

Sinapsys. Obtenido de Business solution Sinapsys: https://www.sinap-

120



sys.com/es/content/todo-sobre-la-gestion-por-procesos-parte-
i#:~:text=L0os%20procesos%20clave%20son%20aquellos,al%20cliente%?2

C%20consuman%20muchos%20recursos.

Como Estimar los Costos e Ingresos. (2020). Como estimar los Costos e Ingresos.
Obtenido de Como estimar los Costos e Ingresos:
http://www.fao.org/3/a0323s/a0323s06.htm

Compaiiias, S. I. (2018). Super Intendencia de Compafiias. Obtenido de

https://www.supercias.gob.ec/portalscvs/

Consol Vilar. (14 de marzo de 2018). Imagen personal comunicacion corporativa.
Obtenido de Imagen personal comunicacion corporativa:
https://www.consolvilar.com/imagen-profesional-atencion-
cliente/#:~:text=Toda%?20atenci%C3%B3n%20al%20cliente%2C%20requ

iere,conocimientos%20del%?20servicio%200%20producto.

Corporacion Financiera Nacional. (5 de Junio de 2020). Tasa de interés. Obtenido

de https://www.cfn.fin.ec/

EAE business School. (8 de Julio de 2020). Retos en Supply Chain. Obtenido de
Retos en Supply Chain: https://retos-operaciones-logistica.eae.es/tipos-

definicion-y-desarrollo-de-un-mapa-de-procesos/

Emprendices. (29 de Junio de 2014). Emprendices. Obtenido de Emprendices:
https://www.emprendices.co/la-lluvia-de-ideas-como-tecnica-de-

desarrollo-empresarial/

Gestiopolis. (Martes de 03 de Junio de 2020). Gestiopolis. Obtenido de

Gestiopolis: https://www.gestiopolis.com/proceso-estrategico/

In blog . (Repositorio Inblog ). In blog . Obtenido de Repositorio Inblog:
https://inin.global/blog/recursos-humanos/que-debe-llevar-la-descripcion-

del-puesto-de-trabajo

INEC. (2020). Boletin Técnico N°1-2020-1PC. Obtenido de Boletin Técnico N°1-
2020-1PC: https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Inflacion/2020/Enero-2020/Boletin_técnico_01-2020-IPC.pdf

121



Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (1 de Junio de 2019). Crecimiento
poblacional. Obtenido

dehttps://www.ecuadorencifras.gob.ec/proyecciones-poblacionales/

Instituto Nacional de Estadisticas y Censos. (Febrero de 2020). Boletin Técnico
indice de precios al consumidor. Obtenido de Boletin Técnico indice de
precios al consumidor:
https://www.ecuadorencifras.gob.ec/documentos/web-
inec/Inflacion/2020/Enero-2020/Boletin_tecnico_01-2020-IPC.pdf

Inversiones Intelectuales. (2018). Inversiones Intelectuales. Obtenido de
https://inin.global/blog/recursos-humanos/que-debe-llevar-la-descripcion-

del-puesto-de-trabajo

LUAE. (2020). LUAE. Obtenido de LUAE:
https://pam.quito.gob.ec/PAM/pdfs/Tablas/Luae/LUAE.pdf

Luis Perea . (2013). Marketing para las nuevas tendencias en fitness, salud y
entrenamiento personal . Obtenido de Marketing para las nuevas
tendencias en fitness, salud y entrenamiento personal:
https://www.diba.cat/documents/41289/2b948823-1e94-4¢15-8c8d-
ab40a399bbh91

Melvin S. Sepulveda. (Diciembre de 2013). Anélisis Foda como herramienta para
la aplicacion de Proyectos. Obtenido de Analisis Foda como herramienta
para la aplicacion de Proyectos:
https://www.eoi.es/blogs/mintecon/2013/12/14/tecnica-o-herramienta-Util-
en-la-direccion-de-proyectos-
foda/#:~:text=El%20an%C3%A1lisis%20FODA%20es%20una,l0s%200bj
etivos%20y%20pol%C3%ADticas%20formulados.

Ministerio de Salud Publica. (2020). requisitos para obtener el permiso de
funcionamiento de establecimientos nuevos. obtenido de requisitos para
obtener el permiso de funcionamiento de establecimientos nuevos:
http://instituciones.msp.gob.ec/dps/pichincha/images/stories/requisitos_ren

ovacin_1.pdf

122



Molina Tamayo, Orlando Dariel.Calidad de los Servicios. (2014). Ecu Red.
Obtenido de Ecu Red: https://www.ecured.cu/Calidad_de_los_Servicios

Municipio de Quito. (2019).
https://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/PAM/DetalleGuia.aspx?Guia=LU
AE#info. Obtenido de
https://serviciosciudadanos.quito.gob.ec/PAM/DetalleGuia.aspx?Guia=LU
AE#info

Myriam Quiroa. (2020). Economipedia haciendo facil la Economia. Obtenido de
Economipedia haciendo facil la Economia:

https://economipedia.com/definiciones/mano-de-obra.html

Pablo Teijeria . (Noviembre de 2017). Satisfaccion del cliente. Obtenido de
Satisfaccion del cliente: http://pabloteijeira.es/blog/satisfaccion-del-

cliente-cuatro-niveles/

Plataforma Tecnoldgica para la Gestion de la Excelencia. (Lunes 02 de junio de
Junio de 2020). Plataforma Tecnoldgica para la Gestion de la Excelencia.
Obtenido de Plataforma Tecnoldgica para la Gestion de la Excelencia:
https://www.isotools.com.mx/procesos-estrategicos-procesos-clave-
procesos-
complementarios/#:~:text=Procesos%20complementarios%3A%20tambi%
C3%A9Nn%20Ilamados%20procesos,el%20%C3%A9Xxit0%200%20el%20f

racaso.

Population City. (s.f.). Population City. Obtenido de Population City:
http://poblacion.population.city/ecuador/quito/

Progressa lean. (14 de septiembre de 2014). Progressa lean . Obtenido de
Progressa lean : https://www.progressalean.com/diagrama-causa-efecto-

diagrama-ishikawa/

Diva.com. (Octubre de 2013). Marketing para las nuevas tendencias en fitness
salud y entrenamiento personal. Obtenido de Marketing para las nuevas

tendencias en fitness salud y entrenamiento personal:

123



https://www.diba.cat/documents/41289/2b948823-1e94-4¢15-8c8d-
ab40a399bb91

Efadeporte.com . (Junio de 2014). 10 Ideas innovadoras para mejorar tu negocio
de gimnasio. Obtenido de 10 Ideas innovadoras para mejorar tu negocio
de gimnasio: https://www.efadeporte.com/blog/gestion-deportiva/10-ideas-

innovadoras-para-mejorar-tu-negocio-de-gimnasio

Emprende.com. (08 de noviembre de 2017). Emprende pyme. Obtenido de
Emprende pyme: https://www.emprendepyme.net/diagrama-de-

ishikawa.html

Rrhh.web.com . (2019). Analisis de puestos en la administracion de RRHH.
Obtenido de Analisis de puestos en la administracion de RRHH:

https://www.rrhh-web.com/analisisdepuesto4.htmi

Ingenioempresa.com. (07 de Julio de 2019). Ingenio Empresa. Obtenido de

Ingenio Empresa: https://ingenioempresa.com/hoja-de-verificacion/

Novicap. (Agosto de 2019). Novicap. Obtenido de Novicap:
https://novicap.com/guia-financiera/financiacion-para-empresas/

auladigital. (2020). Aula Digital Teo. Obtenido de Aula Digital Teo:
https://sites.google.com/site/auladigitalteo/unidad-3/planeamiento/analisis-
foda

Controlsanitario.com. (2020). Emision de permisos de Funcionamiento. Obtenido
de Emision de permisos de Funcionamiento:
https://www.controlsanitario.gob.ec/emision-de-permisos-de-

funcionamiento/

Gestion.org. (2020). Gestion.Org. Obtenido de Gestion.Org:

https://www.gestion.org/el-comercio/

mheducation.com. (2020). La organizacion en la Empresa. Obtenido de La
organizacion en la Empresa:
https://www.mheducation.es/bcv/guide/capitulo/8448146859.pdf

124



questionpro.com. (2020). QuestionPro. Obtenido de QuestionPro:

https://www.questionpro.com/blog/es/diagrama-de-pareto/

wikipedia.com. (22 de Julio de 2019). Wikipedia la enciclopedia libre. Obtenido
de Wikipedia la enciclopedia libre:
https://es.wikipedia.org/wiki/Diagrama_de_Pareto#:~:text=EI%20diagram
a%20de%20Paret0%2C%20tambi%C3%A9n,derecha%20y%20separados
%20por%?20barras. &text=Mediante%201a%20gr%C3%A1fica%20coloca
mos%?20los,muchos%20triviales%22%20a%201a%?20derecha.

cepymenews. (Enero de 2020). Cepymenews. Obtenido de Cepymenews:

https://cepymenews.es/necesidades-empleados-empresas-deben-atender/

rocfit.com (2020). CONSEJOS FITNESS PARA GIMNASIOS Y
PROFESIONALES. Obtenido de CONSEJOS FITNESS PARA
GIMNASIOS Y PROFESIONALES: https://www.rocfit.com/consejos-

fitness/ser-un-gimnasio-innovador/

supercias.gob.ec. (2020). Constitucion de Superintendencia de Compafiias.
Obtenido de Constitucion de Superintendencia de Compafiias
https://www.supercias.gob.ec/bd_supercias/descargas/ss/instructivo_soc.p
df

entrepreneur.com. (Agosto de 2020). Empreneur. Obtenido de Empreneur:
https://www.entrepreneur.com/article/264229

SRI . (2020). Obtencion del Ruc personas Naturales. Obtenido de Obtencion del
Ruc personas Naturales:
file:///IC:/Users/Publica/Desktop/Triptico%20Personas%20Naturales.pdf

Gaddmp. (Febrero de 2020). Licencia Metropolitana Unica para el Ejercicio de
Actividades Economicas - LUAE. Obtenido de Licencia Metropolitana
Unica para el Ejercicio de Actividades Econdmicas - LUAE:
https://www.gob.ec/gaddmg/tramites/licencia-metropolitana-unica-

ejercicio-actividades-economicas-luae

125



Revistas de Ciencias Administrativas y Financieras de la Seguridad Social.
(1999). Revistas de Ciencias Administrativas y Financieras de la
Seguridad Social. Obtenido de Rev. cienc. adm. financ. segur. soc vol.7
n.1 San José Jan. 1999:
https://www.scielo.sa.cr/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1409-
12591999000100006

Riquelme Leiva, Matias . (Diciembre de 2016). Analisisfoda.com. Obtenido de

Analisisfoda.com: https://www.analisisfoda.com/

Sanatorio Argentino. (Junio de 2014). Sanatorio Argentino. Obtenido de
Sanatorio Argentino: https://www.sanatorioargentino.org/novedad/las-

ventajas-del-entrenamiento-funcional-6

Servicio de Rentas Internas. (2020). Requisitos para obtencion de Ruc Personas
Naturales. Obtenido de Requisitos para obtencion de Ruc Personas

Naturales: https://www.sri.gob.ec/web/guest/requisitos-personas-naturales

Solicom. (Jueves de 09 de julio del 2020 de 2020). Solicom. Obtenido de
solicom.net: https://solicom.net/marketing/como-diferenciar-a-tu-
gimnasio-de-la-competencia/

Universidad Loyola Andalucia. (Octubre de 2018). Revista de Liderazgo.
Obtenido de Revista de Liderazgo:
http://lwww.loyolaandnews.es/masteresoficialesloyola/proceso-estrategico-

empresa/

web, P. (2019). Estudio de Segmentacion. Quito:
https://www.neurobion.com/es_EC/home/cuidado/test.html.

Wikipedia la enciclopedia libre. (Julio de 2020). Control de Gestion. Obtenido de
Control de Gestion :
https://es.wikipedia.org/wiki/Control_de_gesti%C3%B3n#:~:text=EI%20c
ontrol%20de%20gesti%C3%B3n%20es,moderna%20de%20control%20de
%20gesti%C3%B3n.

126


https://es.wikipedia.org/wiki/Control_de_gesti%C3%B3n#:~:text=El%20control%20de%20gesti%C3%B3n%20es,moderna%20de%20control%20de%20gesti%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Control_de_gesti%C3%B3n#:~:text=El%20control%20de%20gesti%C3%B3n%20es,moderna%20de%20control%20de%20gesti%C3%B3n
https://es.wikipedia.org/wiki/Control_de_gesti%C3%B3n#:~:text=El%20control%20de%20gesti%C3%B3n%20es,moderna%20de%20control%20de%20gesti%C3%B3n

AnNexos

Anexo 1. Encuesta

Encnesta empresa IRON SPORT GYM
Indicaciones:

Seleccione una respuesta para la siguiente encuesta que le presentamos a continuacion
agradecemos su opinion.

Preguntas

1.- ;Cémo conocié el centro fisico en el que estd inscrito?
a) Por amigos

b) Medios Convencionales

¢) Redes sociales /

2.~ ;Por qué escogi6 su centro Fitness?

a) Cercania con mi domicilio

b) Sus instalaciones v

¢) Recomendacion de un cliente

3.- (Le gustaria formar parte del gimnasio?

a) Si ‘/

b) No

4.- ;En que horario le gustaria asistir a sus entrenamientos?
a) Mafiana

b) Tarde

¢) Noche v

d) Ninguno

S.- { Usted considera que realiza suficiente actividad fisica?
a) SiV/

b) No
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6.- ;Le gustaria hacer mas ejercicio?

a)si v/
b) No

7.- ;Usied considera que ia actividad fisica que realiza es ia adecnada?
a) Si
HNo

8.- ;Cudntas horas al dia realiza actividad fisica?

a) 1 hora

b) 2 horas v

¢) mas horas

d) Ninguna de las anieriores

9.- ;Le gustaria que exista un gimnasio de asesoramiento personalizado?
a) Si

b)No /

10.- ;Usted a que plan de pago se ajustaria segiin su presupuesto?
a) 1 mes 25 délares 4

b) 3meses 60 doiares

c) 12 meses 180 dblares
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Anexo 2. Evidencia Fotografica
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