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RESUMEN EJECUTIVO

El negocio estd ubicado en el sector de la Real Audiencia. El servicio del bongge
workout se basa en la realizacion de ejercicios de una forma segura, divertida y lo
mas importante sin atrofiar sus musculos dando a conocer principalmente los
maultiples beneficios del ejercicio para el cuerpo humano con el soporte de una dieta
sana y equilibrada, el instructor realizara diversas rutinas de ejercicios, de una forma
segura, Yya que estard colgado al techo con unas cuerdas elasticas y un arnés, donde
los usuarios se sentiran comodos y sin riesgo de lastimar su cuerpo, esta nueva
alternativa que ofrece el gimnasio , el servicio esta dirigido a personas de 18 65 afios,
una vez realizada la investigacion se determind mediante encuestas, segun la oferta 'y
la demanda se pudo establecer que existe en el mercado una aceptacion de este
servicio innovador con un precio accesible para las personas que deseen este
servicio, se realiz6 un diagnostico de gimnasio para saber cuéles son la amenazas,
debilidades fortalezas y oportunidades donde se puede mejorar cada una de ellas.
Finalmente a través del uso de herramientas, tales como, anlisis, estudios de
mercado Yy el financiero, se puede confirmar que el proyecto de inversién es viable y
factible.
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Sociales.
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ABSTRACT

The business is located in “Real Audiencia” area. The bungge workout service is
based on performing exercises in a safe, fun and, most importantly way without
atrophying your muscles, mainly revealing the multiple benefits of exercise for the
human body with the support of a healthy and balanced diet. The instructor will
perform some exercise routines, in a safe way, since it will be hung from the ceiling
with elastic ropes and a harness, where users will feel comfortable and without risk
of hurting their body. This new alternative offered by the gym. The service is aimed
at people aged 18 to 65. Once the research was carried out, it was determined
through surveys, according to the supply and demand it was possible to establish that
there is an acceptance of this innovative service in the market with an accessible
price for people who want this service. A gym diagnosis was made to know the
threats, weaknesses, strengths and opportunities, where improvement can be made
reach of them. Finally, using tools, such as analysis, market and financial studies, it
can be confirmed that the investment project is viable and feasible.
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INTRODUCCION

El plan de negocios estd dirigido a una segmentacion de 18 a 65 afios. El
Gimnasio Bungge Workout, es un nueva tendencia que surgi6 en Tailandia, es un
deporte donde las cuerdas elasticas estan atadas al cuerpo y un arnés, permitiendo
al usuario realizar movimientos y ejercicios de alta intensidad pero sin que sufran
sus articulaciones, tiene menos impacto en las articulaciones, tienes mas
resistencia que en la calle que con las cuerdas, quemas muchas calorias en poco
tiempo debido a que hay una resistencia en cada momento al ir y volver, a cada
momento estd luchando con la resistencia, pero al momento que salta ayuda en la
caida a no caer con todo el peso completo sino que absorbe el impacto en las
articulaciones, es menos lesivo. Se fortalecen las abdominales, los musculos de las
piernas, se suda intensamente como en todo ejercicio se presenta dificultades pero
al inicio se realiza bailes y acrobacias. Hay algunas restriccion para no realizar
este tipo de ejercicios, mujeres embarazadas, lesiones graves en la columna,

hernias.

En la actualidad existen muchos métodos para bajar de peso como pueden ser,
pastillas o inyecciones, o lo mas comun que existe son las maquinas o los
gimnasios, son buenos pero existen maquinas que son muy pesadas Y dificultan al
usuario a utilizar las maquinas, al utilizar las maquinas muchas veces se le forza a
los masculos provocando extrofia a los musculos, debido a esto hay personas que
no acuden a los gimnasios con esta nueva tendencia se puede realizar ejercicios

con una facilidad muy notoria, sin la necesidad de usar maquinas pesadas.

El uso de este tipo de ejercicios puede remplazar las forzosas maquinas que en
ocasiones les causan algunas lesiones tanto internas como externas en su cuerpo
puede llegar a generar una demanda si se vuelve una necesidad para los nuevos
consumidores potenciales, siempre teniendo en cuenta el grado de satisfaccion y
los resultados obtenidos al momento de la realizacion de los diferentes rutinas de

ejercicios en los plazos establecidos.

A través del presente proyecto se demostrara los pasos a seguir para el “PLAN
DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UN GIMNASIO ESPECIALIZADO
EN BONGGE WORKOUT EN LA CIUDAD DE QUITO”, éste plan permitira
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ver si es factible y viable para ello se realizara un estudio de mercado, un plan de
marketing, estudio organizacional, estudio legal, estudio financiero.

= Area de marketing.

En este capitulo se explicaran de lo que se trata este servicio, las estrategias que
se emplearén, las innovaciones que se realizaran para lograr grandes beneficios en
su cuerpo siendo uno de los puntos claves de este proyecto, para ello se realizara
la respectiva segmentacion del mercado, plan de muestreo, se realizar a través de
la encuesta a realizarse. Se estudiara la oferta y demanda.

= Capitulo dos. Area de Produccion.

Elaborar un mapa de procesos de la empresa a crearse, se determinaran los
procesos de acuerdo a las necesidades del proyecto, se realizara una descripcion
de los equipos y sistemas necesarios, se realizara diferentes actividades como por
ejemplo, capacidad instalada, costos de por mano de obra y el control de calidad

del servicio.
= Capitulo tres. Area de organizacion y gestion.

Se determinara que tipo de empresa pertenecerd, razon social, se realizara los
documentos pertinentes para constitucion, se determinara los requisitos juridicos y

legales de la empresa deberd cumplir.
= Capitulo cuatro. - Area juridico legal.

Se determind la forma juridica de la empresa, la razon social y el tipo de
compafia que se formard. Ademdas de los requisitos juridicos y legales, la
compafiia deberd dar cuenta, ante las autoridades competentes, especificando los
pasos a seguir, de los documentos necesarios y las entidades gubernamentales

encargadas del control de estos.
= Capitulo cinco. - Area financiera.

Se determinara el monto de los recursos econémicos que se empleara para la
ejecucion del proyecto, el punto de equilibrio, informes financieros, ingresos y
egresos, costos variables, flujos de caja, TIR y VAN, indices financieros que

definiran la factibilidad y la viabilidad del proyecto realizado.



Obijetivos del trabajo de titulacion
Objetivo general

Establecer un plan de negocios para la creacion de un gimnasio especializado
en Bungge Wokout en la ciudad de Quito, la misma que permitira publicitar y dar
a conocer los resultados y beneficios de la realizacion de las diferentes rutinas de

ejercicios para el ser humano.
Obijetivos especificos

= Establecer la demanda y especificaciones para el funcionamiento de un
Gimnasio Bungge Workout a través de un Estudio de Mercado.

= Determinar un estudio administrativo en el que se especifiquen los
colaborador adecuado, estructura organizacional que se requiere en el
gimnasio para el respectivo funcionamiento.

= Determinar los indicadores de gestion que demuestren la viabilidad y
factibilidad para la creacion del Gimnasio.

= Especificar los recursos y materiales, humanos y econémicos que necesita el

Gimnasio para su apropiado funcionamiento con 6ptimos resultados.



CAPITULO |
1 AREA DE MARKETING
Objetivos del estudio del mercado

La empresa Bungge Workout busca ser lider en el mercado proporcionando
servicios de calidad a un costo accesible, teniendo en cuenta las normas de
sanidad y seguridad a nuestros consumidores y una rentabilidad razonable, la justa
remuneracion para nuestros colaboradores generando empleo y dar seguimiento en

nuevas necesidades del mercado.
Definicion del producto o servicio
1.1.1 Especificacion del servicio o producto

El Gimnasio bungge workout, es una disciplina de ejercicios que esta
marcando tendencia en los gimnasios a nivel internacional es algo que se sale de
lo comdn y tradicional, es muy similar a los aerébicos sirve como método para
mejor nuestra postura y ponernos en forma aproximadamente quemas entre 500 a
800 Kilo calorias por cada 60 minutos de ejercicio. La salida de una organizacion
con al menos una actividad, necesariamente llevada a cabo entre ella y el cliente;

en general, sus elementos dominantes son intangibles.



Tabla No 1. Caracteristicas beneficios del servicio

CARACTERISTICAS BENEFICIOS
Cuerdas elasticas atadas al cuerpo de Ayuda a tener un cuerpo esbelto sin atrofia
forma segura. muscular

Cuenta con un arnés especial.

Te ayuda a tener mayor resistencia.

Realizar movimientos y ejercicios de
alta intensidad.

Tiene menos impacto en las articulaciones.

Ayuda a tener un cuerpo esbelto sin
atrofia muscular

Dejar de ser sedentario.

No provocaba lesiones grabes.

Elaborado por: La Autora

Aspectos innovadores (diferenciadores) que proporciona

Los aspectos innovador de Bungge Workout, consiste en colocar el arnés en la

cintura y una cuerda elastica que cuelga del techo a la altura exacta para que el cliente no

Ilegue a tocar el piso.

Es una forma muy segura de realizar los ejercicios ya que los equipos vas a estar en

constante revision por ende los clientes pueden colocarse los equipos para realizar las

diferentes rutinas de ejercicios.

Definicion del mercado

“Originalmente, el término de mercado se utilizé para designar el lugar donde
compradores y vendedores se reunian para intercambiar sus bienes. Los
economistas adoptaron directamente esta conceptualizacion considerando el
mercado como el conjunto de compradores y vendedores que intercambian un
determinado producto. Sin embargo, desde el area de marketing se separa a
compradores y vendedores, diferenciando los conceptos de mercado e industria.
Asi, por mercado se entiende el conjunto de compradores, ya no solo reales, sino
también potenciales, de un determinado producto, mientras que por industria se
considera al conjunto de vendedores. (Monteferrer, 2013, p. 22)

No se puede considerar que exista un unico mercado, sino que pueden existir
muchas clasificaciones de mercado segun el punto de vista desde el que se
contemple. Los cuatro criterios mas utilizados para clasificar el mercado son: segun
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el producto que se comercializa, segin el ambito geografico, segun las
caracteristicas del comprador y segun la novedad del producto. (Monteferrer, 2013,
p. 53)

Qué mercado se va a tocar en general
El mercado objetivo al que va dirigido el plan de negocio es hacia las personas de 18 a
65 afios y a personas que requieran el servicio de gimnasio con el sistema que ofrece

BUNGGE WORKOUT la cual brinda un servicio de calidad y seguridad al momento de

la realizacion de los ejercicios.
Categorizacion de sujetos

Los potenciales consumidores de este tipo de servicio son la mayoria de personas que
sufren de sobre peso pero lo puede realizar todas las personas desde los 18 hasta los 65

anos,

Tabla No. 2. Categorizacién de sujetos

Categoria Sujeto
¢ Quién compra? Hombres y mujeres.
¢ Quién usa? Personas que realizan ejercicios.
¢ Quién decide? Clientes
¢Quién influye? Familia, amistades, sociedad,
amigos

Elaborado por: La Autora
Estudio de segmentacion

El estudio de segmentacion tendra relacion directa con el gimnasio con hombres y
mujeres con un promedio desde los 18 a 65 afios, que cuenten con ingresos propios o de

sus padres, ver tabla No 3.

Tabla No. 3. Dimensién conductual

Variable Descripcion
Tipo de Necesidad Complementaria.
Tipo de Compra Comparacion
Relacion con la marca No aplica




Actitud frente al producto Positiva

Elaborado por: La Autora

El gimnasio esta ubicado en el sector de Ponceano alto DM de Quito, la provincia de

Pichincha.

Tabla No. 4. Dimensidn geogréafica

VARIABLE DESCRIPCION
PAIS Ecuador
REGION Sierra
PROVINCIA Pichincha
CIUDAD URBANA'Y RURAL Quito, Real Audiencia,

Ponceano alto

TAMANO 9.857 Habitantes del sector
Ponceano Alto

Fuente: (Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda. Quito: Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito. Poblacion e indicadores de la administracion Metropolitana de
Quito, 2016)

Elaborado por: La Autora
Plan de muestreo

Para poder determinar el niUmero de personas a las cuales se realizan las encuestas se
tomara en cuenta el nimero de habitantes de Ponceano alto ya que sera el mercado mas
importante obtener informacién del servicio, para poder obtener la muestra de 9.857 dato
obtenido de (Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda. Quito: Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito. Poblacion e indicadores de la administracion Metropolitana de
Quito, 2016). Se utilizara la siguiente formula para sacar el nimero de encuestas que se

realizard.



Tabla No. 5. Proyeccién de crecimiento Poblacional sector Ponceano Alto.

Afio Proyeccién de # de
Identificador habitantes
Ao
0 2014 8949
1 2015 9124
2 2016 9302
3 2017 9483
4 2018 9668
5 2019 9857
6 2020 10049
7 2021 10245
8 2022 10445
Tasa decrecimiento 1.95%%

Fuente: (Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda. Quito: Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito. Poblacion e indicadores de la administracion Metropolitana de
Quito, 2016)

Elaborado por: La Autora

Una vez definida la poblacion de 9.857 personas en el sector Ponceano Alto en la
provincia de Pichincha canton Quito, se procedio con el calculo de la muestra que es, en
esencia, un subgrupo de la poblacién abordada. Para obtenerla se aplicé la formula
siguiente (Méndez, 2012):

ZZ*P*Q*N
T e2(N-1)+2Z2+xPxQ

n

Equivalencias de datos

n = tamafio de la muestra.



n = Individuos

Z = nivel de confiabilidad.

Z = para 95 % de confianza, Z = 1,96
P = probabilidad de ocurrencia.
P=0,50

Q = probabilidad de no ocurrencia.
Q=0,50

N = poblacion o universo.

N = 9857

e = error de la muestra (5 % - 7 %); e = permisible 5 % = 0,05

Calculo de la muestra:

Z2xP*xQ*N
T e2(N—-1)+2Z2%Px(Q

n

1.96% % 0,50 * 0,50 = 9.857

"= 1962 « 0,50 * 0,50 + (9.857 — 1) * 0.052

_ 9466,662
"= 0.96 + 24,64

9466662
"7 s56
n = 369.791

n = 370 encuestas



Instrumentos para recopilar informacion

Objetivo: Percibir los datos necesarios para efectuar un estudio acertado de mercado.

Tabla No. 6. Cuadro de necesidades de informacién del analisis estudio de mercado.

NECESIDADES DE TIPOS DE FUENTES INSTRUMENT
INFORMACION INFORMACION oS
Identificar qué clase de Primaria Encuestas Cuestionario
ejercicios realizan los
consumidores.
Conocer qué clase de Secundaria INEC Datos censo
ejercicios realizan en sus 2010
hogares.
Determinar qué tipo de Primaria Observacio Gimnasios
gjercicios son comunes en el nes
mercado.
Identificar los gimnasios Primaria Encuestas Cuestionarios
con mayor aceptacion en el
mercado.
Gustos y preferencias de Primaria Observacio Gimnasios
los consumidores nes

Elaborado por: La Autora

Objetivo: Conocer al publico objetivo que pueda ir al gimnasio.

Tabla No. 7. Cuadro de necesidades de informacion.
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TIPOS DE FUENTE INSTRUMENT
NECESIDADES DE )
] INFORMACION S OS
INFORMACION
Cuénto esta dispuesto a primaria Encuesta Cuestionario
pagar el consumidor
Determinar Primaria Encuestas Cuestionario
preferencias de  los
consumidores.
Investigar el nivel de Primaria Encuestas Cuestionario

aceptacion del gimnasio

en el mercado.

Elaborado por: La Autora

Objetivo: Determinar las caracteristicas del instrumentos que se van a utilizar.

Tabla No. 8. Cuadro de necesidades de informacion.

TIPOS DE FUENTES INSTRUMENTOS
NECESIDADES INFORMACION
DE
INFORMACION
Conocer los Primaria Manuales Libros
instrumentos.
Conocer las Primaria Manuales Folletos
caracteristicas de los
instrumentos necesarios.
Conocer funciones de Primaria Manuales Folletos

los equipos del gimnasio.

Elaborado por: La Autora
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Disefio y recoleccion de informacion
1.1.2 Desarrollo de instrumentos

e Informacion primaria
Necesidad uno
Identificar queé clase de ejercicios realizan los consumidores

El gimnasio puede proveer informacion respecto a las expectativas, precios,

metodologias entre otros factores para el adecuado desarrollo del servicio.
Necesidad dos
Datos estadisticos

La informacion es necesaria para definir cual sera el mercado objetivo al cual se dirige
el plan de negocios. Se conté con informacion del INEC en base al crecimiento

poblacional, lo que posibilito la proyeccién de la demanda.

Necesidad tres

Conocer los instrumentos

Es de suma importancia conocer las herramientas de trabajo con las que se utilizara en
el gimnasio, la cual no podemos informar por medio del internet, computadora.

Information secundaria

Necesidad uno
Conocer qué clase de ejercicios realizan en sus hogares.

Se tomo como referencia la encuesta, para poder tener informacion de donde realizan

con mas frecuencia ejercicios como en la casa parques, gimnasios.
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Formato de encuesta.

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA

FACULTAD DE CIENCIAS

ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS

CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Y NEGOCIOS

Tabla No. 9 Formato de encuestas

ENCUESTAS

Para la constancia de esta investigacion se ha realizado las siguientes encuestas para obtener
informacion relevante que permita tomar las mejores decisiones del gimnasio2. Una vez
siendo participe de una prueba de servicio se le solicita se conteste las siguientes preguntas
marcando con una X la respuesta que a usted mas le agrade, agradezco su tiempo, responda
con mayor sinceridad a la siguiente encuesta.

1. ¢ Por favor indique su género?

Masculino

Femenino

2. ¢ Cual seria su principal motivo para ingresar a un gimnasio?

Salud

Apariencia fisica

Mantener la figura

Prescripcion medica
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3. ¢Con que frecuencia realiza Usted ejercicio?

Diariamente

Una vez por semana

Entre 2 y 5 veces por semana

Quincenalmente

Una vez al mes

Una vez al trimestre

4. ¢;En qué lugar mayormente realiza los ejercicios?

Casa

Parque

Gimnasio

5. ¢ Iria usted a un gimnasio?

Si

No

6. ¢Sabia usted de la existencia de una rutina de

ejercicios llamado BUNGGE

WORKOUT que se trabaja solo con cuerdas, quema hasta 800 calorias y comienza a

ver resultados en un mes?

Si

No

7. ¢En caso de ser afirmativa la pregunta anterior haria este tipo de ejercicios?

Si

No

8. ¢En caso de existir esta opcion, con qué frecuencia iria a un gimnasio especializado

en la técnica del BUNGGE WORKOUT?

Diariamente

Una vez por semana

Entre 2 y 5 veces por semana

Quincenalmente

Una vez al mes

Una vez al trimestre

9. ¢(Cuanto pagaria mensualmente por asistir a un gimnasio especializado en el

BUNGGE WORKOUT?

$50a55

$56 a60

$61a70

$ 71 a 800 maés
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10. ¢Por qué motivo no acudiria a un gimnasio?

Falta de tiempo

Costos elevados o fuera de su alcance

Ubicacion lejana de su domicilio y oficina

Dificultad en los ejercicios planteados

11. ¢ Qué servicios adicionales son importantes para usted en algunos gimnasios?

Parqueadero

Duchas

Zona de rehidratacién

Servicio de taxi

12. ¢ A través de que medio le gustaria conocer sobre el producto?

WhatsApp

Facebook

Instagram

Television

Radio

Correo electrénico

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

Analisis e interpretacion

El instrumento utilizado fue la encuesta y consto de 12 preguntas. Gracias a las
encuestas se pudo proceder, la tabulacion e interpretacion de las siguientes respuestas las
cuales fueron arrojadas y se podra evidenciar mediante los siguientes cuadros, analisis he

interpretaciones.
Analisis e interpretacion para cada pregunta

¢Por favor indique su género?

Tabla No. 10. Genero de los ecuestados

Género Frecuencia %
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Masculino 177 47,84%

Femenino 193 52,16%

Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020.
Elaborado por: La Autora

RESULTADO PREGUNTA 1

B Masculino ®Femenino

Gréfico No. 1. Genero de los ecuestados
Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora
e Andlisis
De las 370 personas encuestadas podemos observar que 177 personas corresponden al

sexo masculino esto arrojo un 47,84% asi mismo 193 personas son del sexo femenino
corresponde al 52,16% de las personas encuestadas.

e Interpretacion

De esta manera se puede observar que hay una equidad de género segun los
resultados arrojados de las encuestas realizadas, con esta informacion se puede realizar un

adecuado plan de marketing debido a que los dos géneros se asemejan.
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¢ Cudl seria su principal motivo para ingresar a un gimnasio?

Tabla No. 11. Encuestados el motivo de acudir a un gimnasio

Respuesta Frecuencia %

Salud 200 54,05%

Apariencia fisica 76 20,54%

Mantener la figura 79 21,35%

Prescripcion 15 4,05%
meédica

Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020.
Elaborado por: La Autora.

RESULTADO PREGUNTA 2

M Salud M Apariencia fisica

B Mantener la figura B Prescripcion médica

Graéfico No. 2 Encuestados el motivo de acudir a un gimnasio
Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora
e Andlisis
En la segunda pregunta se quiso saber cuantas Cual seria su principal motivo para

ingresar a un gimnasio. Para ello se encuesto a 370 personas de las cuales 200 indicaron

que el principal motivo para asistir a un gimnasio seria por salud dando a un porcentaje

17



del 54,05%, mientras que 79 personas encuestadas dijeron que asistirian por mantener su
figura, dandonos un porcentaje del 21%.
e Interpretacion

Debido a estos resultados se puede identificar claramente que las personas

asistirian a un gimnasio por salud, otro motivo importante por la cual asistirian es por

mantener la figura.
¢ Con que frecuencia realiza Usted ejercicio?

Tabla No. 12. Encuestados sobre la frecuencia que realiza ejercicios

Respuesta Frecuencia %
Diariamente 256 69,19%
Una vez por semana 23 6,22%
Entre 2 y 5 veces por 65 17,57%
semana
Quincenalmente 5 1,35%
Una vez al mes 11 2,97%
Una vez al trimestre 10 2,70%
Total 370 100,00%

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

Grafico No. 3 Encuestados sobre la frecuencia que realiza ejercicios
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RESULTADO PREGUNTA 3

MW Diariamente B Una vez por semana
M Entre 2y 5 veces por semana B Quincenalmente

M Una vez al mes M Una vez al trimestre

Fuente: Encuesta, 2020

Elaborado por: La Autora
e Analisis
Podemos apreciar que las personas asistirian al gimnasio diariamente con un

porcentaje del 69,19% esto representa la mayoria de personas encuestadas, se puede ver

que un 16.4 % asistirian entre 2 a 5 veces por semana.
e Interpretacion

Considerando las siguientes respuestas el gimnasio debe considerar que los posibles
clientes asistiran diariamente, y un porcentaje de 2 a 5 veces por semanas debido a esto
el gimnasio debe tener los recursos y la infraestructura adecuada para una mayor

satisfaccion a los posibles clientes potenciales.
¢En qué lugar mayormente realiza los ejercicios?

Tabla No. 13. Encuesta sobre donde realiza ejercicios

Respuesta Frecuencia %
Casa 90 24,32%
Parque 99 26,76%
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Gimnasios 181 48,92%

Total 370 100,00%

Fuente: Encuesta, 2020

Elaborado por: La Autora

RESULTADO PREGUNTA 4

HmCasa MParque M Gimnasios

Gréfico No. 4 Encuesta sobre donde realiza ejercicios

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

e Andlisis

Segun las encuestas realizadas el porcentaje de personas que mas realizan ejercicios en

lugares como en este caso es el gimnasio con un porcentaje del 48,92% seguido a esto

tenemos un 26,76% que realizan en los parques los ejercicios.

e Interpretacion

Estos resultados permiten saber que las personas ain acuden a los gimnasios para

realizar ejercicios por diferentes razones.
¢lria usted a un gimnasio?

Tabla No. 14. Encuesta sobre si irian a un gimnasio
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Respuesta Frecuencia %

Si 353 95,41%
No 17 4,59%
Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

RESULTADO PREGUNTA 5

ESi mNo

Graéfico No. 5. Encuesta sobre si irian a un gimnasio.
Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora
e Andlisis
En la siguiente investigacion realizada, se puede evidenciar que 353 personas

representa el 95% del total de encuestados respondieron que si y un porcentaje minimo
respondieron que no le gustaria.

e Interpretacion

Mediante esta investigacion podemos darnos cuenta que la mayoria de personas

encuestas les gustaria acudir a un gimnasio en el sector de la real audiencia.
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¢Sabia usted de la existencia de una rutina de ejercicios llamado BUNGGE

WORKOUT que se trabaja solo con cuerdas, quema hasta 800 calorias y comienza a

ver resultados en un mes?

Tabla No. 15. Encuestados sobre el conocimiento de la rutina de ejercicios Bungge

Workout.
Respuesta Frecuencia %
Si 300 81,08%
No 43 11,62%
No responde 27 7,30%
Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

RESULTADO PREGUNTA 6

ESi ENo mNoresponde

Gréfico No. 6. Encuestados sobre el conocimiento de la rutina de ejercicios Bungge

Workout.
Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

e Andlisis
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En la siguiente investigacion realizada, se puede evidenciar que 300 personas
responden que si, esto da un porcentaje del 81,08% ya que los que responden que no, es

un porcentaje bajo del 11,62% de 43 personas.
e Interpretacion

Mediante esta investigacion podemos darnos cuenta que si conocen del Bungge
Workout con lo cual estan interesados por realizar dicha actividad ya que en el Ecuador

no hay un gimnasio de este tipo.
¢En caso de ser afirmativa la pregunta anterior haria este tipo de ejercicios?

Tabla No. 16. Encuestados sobre si realizarian rutina de ejercicios Bunnge Workout

Respuesta _ Frecuenc %
ia
Si 271 73,24%
No 76 20,54%
No 23 6,22%
responden
Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

RESULTADO PREGUNTA 7

ESi ENo mNoresponden

Graéfico No. 7 Encuestados sobre si realizarian rutina de ejercicios Bunnge Workout
Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora
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e Analisis
De las encuestas realizadas se puede evidenciar que 271 personas si realizarian esta

actividad, esto nos da un porcentaje del 73,24% existe un porcentaje del 20,54% que no

estarian dispuestos a realizar este tipo de ejercicios

e Interpretacion

Mediante la encuesta realizada se pudo evidenciar que 271 personas realizarian

este tipo de ejercicios en el gimnasio que representa el 73,24%.

¢En caso de existir esta opcion, con qué frecuencia iria a un gimnasio
especializado en la técnica del BUNGGE WORKOUT?

Tabla No. 17. Encuestados sobre la frecuencia que asistiria a un gimnasio especializados

en la técnica Bungge Workout

Respuesta Frecuencia %
Diariamente 350 94,59%
Una vez por semana 4 1,08%
Entre 2 y 5 veces por 9 2,43%

semana

Quincenalmente 3 0,81%
Una vez al mes 2 0,54%
Una vez al trimestre 2 0,54%
Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora
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RESULTADO PREGUNTA 8

B Diariamente W Una vez por semana
M Entre 2y 5 veces por semana W Quincenalmente
M Una vez al mes M Una vez al trimestre

Gréfico No. 8. Encuestados sobre la frecuencia que asistiria a un gimnasio especializados

en la técnica Bungge Workout

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora
e Andlisis
Mediante las encuestas realizadas el porcentaje de mayor acogida es que asistirian
diariamente con un 94,59% que representa la mayoria de las respuestas realizadas,

seguido a esto se puede evidenciar que existe un 2,43% que asistirian entre 2 a 5 veces

por semana.
e Interpretacion

Mediante los resultados obtenidos se puede evidenciar que si conocen del servicio,
estan  dispuestos a asistirian diariamente a realizar esta nueva técnica del Bongge
Workout.

¢Cuanto pagaria mensualmente por asistir a un gimnasio especializado en el
BUNGGE WORKOUT?

Tabla No. 18. Encuesta sobre cudl seria el valor de pago por el servicio

Respuesta Frecuencia %
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$50a55 203 54,86%

$56a60 142 38,38%
$61a70 19 5,14%
$71a800mas 6 1,62%
Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

RESULTADO PREGUNTA 9

mS50a55 MWS$S56a60 mMS$S61a70 mWS71a800mas

Grafico No. 9 . Encuesta sobre cudl seria el valor de pago por el servicio

Fuente: Encuesta, 2020

Elaborado por: La Autora
e Andlisis
Se puede evidenciar que el 54,86% de las personas estarian dispuestas a pagar el
precio de $50 a $55 ddlares, mientras que el 38,38% podrian cancelar el monto $56 a $60

dolares y finalmente un 5,14% estarian abiertos a la posibilidad de pagar un valor
inferior.

e Interpretacion

26



En funcion de los datos obtenidos se puede concluir que la gran mayoria de la
poblacion objetivo estaria dispuesta a pagar un costo de inscripcion entre 50$ a 55$

ddlares, lo cual servira de pardmetro a considerar para establecer el precio por este

concepto en el Bungee Workout.
¢Por que motivo no acudiria a un gimnasio?

Tabla No. 19. Encuestados sobre qué factor influiria para no acudir a un gimnasio

Respuesta Frecuencia %
Falta de tiempo 80 21,62%
Costos elevados 28 7,57%
o fuera de su

alcance
Ubicacion lejana 119 32,16%

de su domicilio y
oficina
Dificultad en los 143 38,65%
ejercicios
planteados
Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

RESULTADO PREGUNTA 10

M Falta de tiempo
M Costos elevados o fuera de su alcance
M Ubicacidn lejana de su domicilio y oficina

M Dificultad en los ejercicios planteados

Graéfico No. 10. Encuestados sobre qué factor influiria para no acudir a un gimnasio.

Fuente: Encuesta, 2020
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Elaborado por: La Autora
e Andlisis
En la, investigacion podemos observar los encuestados no acuden a un gimnasio por la
dificultad en los ejercicios planteados con un porcentaje del 38,65%, a continuacién se
puede evidenciar que la existencia de un porcentaje del 21,62%, de personas la dificulta

que presenta es la ubicacidon lejana del domicilio y la oficina.

e Interpretacion

Este resultado permite determinar que los ejercicios brindados por la competencia son

dificiles al momento de realizarlos, la ubicacion es correcta ya que desean un lugar

cercano del domicilio y la oficina.

¢ Qué servicios adicionales son importantes para usted en algunos gimnasios?

Tabla No. 20. Encuestados sobre servicios importantes en un gimnasio

Respuesta Frecuencia %
Parqueadero 44 11,89%
Duchas 272 73,51%
Zona de 49 13,24%
rehidratacion
Servicio de taxi 5 1,35%
Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora
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RESULTADO PREGUNTA 11

M Parqueadero M Duchas

M Zona de rehidrataciéon M Servicio de taxi

Gréfico No. 11 Encuestados sobre servicios importantes en un gimnasio.

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

e Analisis

Segln las encuestas realizadas se puede observar que en algunos gimnasios es

importante tener un lugar donde tengan duchas con un porcentaje del 73,51%, ya que

esto representa la mayoria de los encuestados, se puede evidenciar que hay un 13,24%,

deberia tener una zona de rehidratacion.

e Interpretacion
Con esta informacion el gimnasio debe contar con una zona de duchas debido a que la

mayoria de personas encuestadas han respondido que desearian un beneficio como las

duchas.
¢A través de qué medio le gustaria conocer sobre el producto?

Tabla No. 21. Encuestados sobre los medios de comunicacién para conocer el servicio.

Respuesta Frecuencia %
WhatsApp 77 20,81%
Facebook 127 34,32%
Instagram 98 26,49%
Television 10 2,70%
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Radio 7 1,89%

Correo 51 13,78%
electronico

Total 370 100%

Fuente: Encuesta, 2020
Elaborado por: La Autora

RESULTADO PREGUNTA 12

B WhatsApp

M Televisidn

Grafico No. 12 Encuestados

servicio.

Fuente: Encuesta, 2020

Elaborado por: La Autora

e Andlisis

M Facebook M Instagram

M Correo electronico

W Radio

sobre los medios de comunicacion para conocer el

Mediante las encuestas realizadas podemos observar que los posibles consumidores

desean conocer el servicio por medio del Facebook con un 34,32%, pero podemos

observar que un 26,49%desean conocer por medio del instagram.

e Interpretacion

Seguln los Segun estos resultados permite determinar por los medios sociales digitales

con los cuales desean conocer sobre el servicio del gimnasio bungge workout que se esta

ofertando en el mercado.
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Demanda potencial

La demanda es un concepto deseado y no esta limitado por la oferta, solo bajo
condiciones competitivas o sin restricciones de oferta cuando coinciden demanda y
consumo. En ese sentido, la potencial es la demanda global que, al satisfacer

determinadas condiciones, se puede convertir en real (Méndez, 2012).

De esta manera, para el plan de negocios se tom6 como referencia las fuentes
secundarias, es decir, los datos estadisticos del (Secretaria de Territorio, Habitat y
Vivienda. Quito: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito. Poblacion e indicadores
de la administracion Metropolitana de Quito, 2016), el cual el cual proporciond un
andlisis comparativo desde el 2014 al 2018 Ademas, mostrd el crecimiento en el

crecimiento poblacional en Quito, por ende se pudo identificar el mercado objetivo.

Como se puede observar en la Tabla 22, las empresas registraron un comportamiento
en los ultimos cinco afios donde “x” representa los afios historicos y la variable “y” la

cantidad especifica de gimnasios.

Tabla No. 22. Demanda actual del servicio.

) 2014 2015 2016 2017 2018
Variables
X 1 2 3 4 5
y 8949 9124 9302 9483 9668

Fuente: (Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda. Quito: Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito. Poblacion e indicadores de la administracion Metropolitana de
Quito, 2016)

Elaborado por: La Autora

Al graficar se obtuvo una tendencia rectilinea, por lo que se aplicé la regresién lineal
debido a que el coeficiente de correlacion fue positivo R2 = 1,00 y la ecuacion para

proyectar a cinco afios fue y = 180 x + 8.766.
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GRAFICO No. 13 Datos historicos, variables “x” y “y”

Fuente: (Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda. Quito: Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito. Poblacion e indicadores de la administracion Metropolitana de
Quito, 2016)

Elaborado por: La Autora

Entonces si el mercado objetivo es de 180 x + 8.766, reemplazar “x” de acuerdo con la
secuencia de la tabla anterior, es decir, siente, ocho, nueve, diez y once que
correspondieron a 2020, 2021, 2022, 2023 y 2024. Respectivamente. Al tomar en cuenta
que el ultimo dato histérico es del 2018 y se debia proyectar desde el 2020 al 2024.

Tabla No.23. Mercado objetivo, 2020 -2024

) 2020 2021 2022 2023 2024
Variables
X 7 8 9 10 11
y 10026 10206 10386 10566 10746

Elaborado por: La Autora
De igual manera, para calcular los clientes potenciales se utiliz la probabilidad de
ocurrencia que, cuando no se conoce el valor p, se asume que es 0,5; por ende, se

multiplico el mercado objetivo obtenido por dicho método.

Tabla No. 24. Mercado objetivo, 2019 -2024

Afo 2020 2021 2022 2023 2024
Mercado objetivo 10026 10206 10386 10566 10746
P=probabilidad ocurrencia 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5
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# Clientes potencias 238117,5 2423925 246667,5 2509425 255217,5

Elaborado por: La Autora

Para calcular la demanda potencial, en primer lugar se hallé el consumo anual. Estos
resultados se obtuvieron de la encuesta realizada, pues al no existir datos historicos de la
demanda pasada del gimnasio en caso de existir esta Opcion se tom6 como referencia la
pregunta ocho de la encuesta aplicada en el plan de negocios: ¢En caso de existir esta
opcidn, con qué frecuencia iria a un gimnasio especializado en la técnica del BUNGGE

WORKOUT? 350 personas respondieron que si.

Por ello, se multiplic6 el nimero de personas potenciales por el porcentaje de las
personas que estarian dispuestos a ir al Gimnasio con la nueva técnica del Bungge
Workout, es decir, 95%

No calculo precio promedio ponderado, ya que segun la pregunta nimero nueve la
gente estaria dispuestos a pagar entre los 50 a 55 ddlares yo le estoy colocando el valor
mas bajo el de 50 ddlares para calcular la demanda en doélares, en la tabla N°25 se puede

evidenciar los calculos.

Tabla No. 25. Proyeccion demanda potencial

Afo 2020 2021 2022 2023 2024
Mercado objetivo 10026 10206 10386 10566 10746
P=probabilidad ocurrencia 0,5% 0,5% 0,5% 0,5% 0,5%
# Clientes potencias 238.117,50 242.392,50 246.667,50 250.942,50 255.217,50

Elaborado por: La Autora
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GRAFICO No.14. Proyeccion demanda potencial

Elaborado por: La Autora
Analisis del macro y microambiente
1.1.3 Analisis del microambiente

Esta metodologia, desarrollada por Michael Porter, estudia las técnicas del analisis
de la industria o sector industrial, definido “como el grupo de empresas que
producen productos que son sustitutos cercanos entre si”’, con el fin de hacer una
evaluacion de los aspectos que componen el entorno del negocio, desde un punto de
vista estratégico. (Lawrence, 2009, p. 1)

Amenaza de nuevos
competidores

Poder de negociacion Rivalidad de los Poder de negociacion
de los proveedores competidores de los compradores

Amenaza de
productos sustitutos

Imagen No. 1. Modelo Fuerzas de Porter

Elaborado por: La Autora
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Amenaza de nuevos competidores (nuevos entrantes)

La empresa cuenta con competidores, pero no de la misma indole, pueden optar por
acudir a sustitutos pero con la gran diferencia que los deméas gimnasios no cuentan con

cuerdas para realizar el bungge workout.
Poder de negociacion de los proveedores

El impacto que tiene el poder de negociacion con los proveedores es alto. Quienes
provean el servicio serd empresas dedicadas a compra y venta de articulos que trabajan
con diferentes articulos para el gimnasio por ende la empresa puede elegir al proveedor

que le proporcione equipos de alta calidad y sobre todo precios comodos.
Poder de negociacion de los compradores (clientes)

Los clientes tienen un poder de negociacion baja ya que actualmente no existe
competencia debido a que no existe un gimnasio dedicado al bungge Workout. El

gimnasio debe ofrecer un servicio de calidad y principlamnete innovador.
Amenaza de productos sustitutos

El impacto que tiene la amenaza de prosuctos sustitutos para la idea del negocio es
alto ya que la competencia puede montar la misma idea, pero en el bungge workout hay

una gran ventaja ya que esta patentado.
Rivalidad de los competidores del sector

Actualmente, en el pais existen competidores en el mercado como en este caso son los
gimnasios la empresa cuenta con competidores, pero no de la misma indole, pueden optar
por acudir a sustitutos pero con la gran diferencia como en este caso es el bungge

workout.
Andlisis del macroambiente

Anaélisis de factores incontrolables: matriz FODA, EFE y EFI.
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Matriz FODA

Herramienta de la planeacion estratégica que facilita la identificacion de estrategias a
partir del analisis de las debilidades y fortalezas de una organizacion (analisis interno) y

de las oportunidades y amenazas (analisis externo) (Méndez, 2012).

TablaNo.26.F.0.D. A

FORTALEZA

OPORTUNIDAD

e Asesoramiento personalizado
con instructores.

e Calidad del servicio

e Disciplinas fisicas modernas.

e Buen servicio al cliente.

Inexistencia de competencia.
Contar con socios.

Alianzas con locales que
vendan productos para la
realizacion de los ejercicios.

DEBILIDAD

AMENAZAS

Falta de capital para iniciar.
Falta de clientes.
Mal manejo publicitario.

Poca experiencia en el mercado.

Ingresos de posibles
competidores.

Incremento de impuestos.
No estar interesados en las
inscripciones los clientes

Elaborado por: La Autora
Matriz EFE
La matriz de Evaluacion de Factores Externos (EFE) determina el peso ponderado de

cada una de las oportunidades y amenazas identificadas en el analisis F. O. D. A
(Méndez, 2012).

Tabla No. 27. Matriz EFE

Peso Calificac Peso

Factores o
determinados del Ponderado

éxito

Oportunidades
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Escases de 0.11 2 0.22

competencia.

Genera economia al 0.08 3 0.24
pais
Generar empleo. 0.07 2 0.14
Documentos en regla. 0.13 3 0.39
Aplicar normas ISO. 0.10 2 0.20
Amenazas
Productos sustitutos. 0.10 4 0.40
Contar con capital 0.09 2 0.18
suficiente.
Infraestructura 0.13 3 0.39
Dificultad de ingreso 0.11 4 0.44
al mercado.
Posible competencia 0.08 3 0.24

después de haber

clocado el Gimnasio.

TOTAL 1 2.84

Elaborado por: La Autora

El valor ponderado mas alto posible para una empresa es de 4,0 y el méas bajo es de
1,0. El primero indica que una empresa responde de manera sorprendente a las
oportunidades y amenazas presentes en su sector, mientras que el segundo significa que
las estrategias de la organizacidon no aprovechan las oportunidades ni evitan las amenazas
externas (Méndez, 2012).
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1.21 Matriz EFI

La matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) determina el peso ponderado de
cada una de las fortalezas y debilidades identificadas en el andlisis F. O. D. A (Méndez,
2012).

Tabla No. 28. Matriz EFI

Peso Calificacion Peso
Factores determinado ponderado
del éxito
Fortaleza
Precios 0.16 4 0.64
accesibles.
Personal 0.18 3 0.39
calificado.
Atencion al 0.10 4 0.40
cliente eficiencia.
Equipos de 0.05 2 0.10
calidad.
Optimizacion de 0.04 3 0.12
recursos.
Debilidades
Escases de 0.10 4 0.40
equipos.
Recursos 0.08 3 0.24
limitados para
realizar publicidad.
Espacio 0.05 2 0.10
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reducido.

Falta de 0.09 1 0.09

conocimiento.

Equipos en mal 0.15 3 0.45
estado.
TOTAL 2.93

Elaborado por: La Autora

Sin importar cuéntos factores estén incluidos en una matriz EFI, el puntaje de valor
total varia de 0,1 a 4.0, siendo 2,5 el promedio. Los que estan debajo de este Gltimo
caracterizan a las empresas que son debiles a nivel interno, mientras que los que estan

arriba indican una posicion interna sélida (Méndez, 2012).
1.22 Proyeccion de la oferta

La oferta es la cantidad de bienes o servicios similares o sustitutos a los del proyecto
en estudio de origen local, regional, nacional o internacional, que estan disponibles para
atender la demanda en un mercado determinado. En general, se conoce como analisis de

la competencia (Méndez, 2012).

Para determinar la proyeccion de la oferta del plan de negocio en el 2019 tuve
informacidn del 2018 la cual realice una investigacion de campo y se pudo sacar
informacion de tres Gimnasios donde decian que en el afio 2018 el gimnasio Pepe’s
Center tuvo cierre de 125 inscritos, Azaid Vip Gym, con un 50 inscritos y el Gimnasio

Stronger, tuvieron un cierre de 75 inscritos.

De acuerdo al Banco Mundial. En el afio 2017, en Ecuador, el sector de servicios
presento un incremento anual del 5 % (Superintendencia de Compaiiias, 2018), de

acuerdo a eso se calculo la tasa de crecimiento que seria el 5%.
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Tabla 29 Proyeccion de la oferta

Afo 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Usuarios del 250 263 276 289 304 319 335
Gimnasio
Oferta en dolares $12.500 $13.125 $13.781 $14.470  $15.194  $15.954  $16.751
Tasa de 5%
crecimiento

Fuente: (Secretaria de Territorio, Habitat y Vivienda. Quito: Municipio del Distrito Metropolitano de Quito. Poblacion e indicadores

de la administracion Metropolitana de Quito, 2016)

Elaborado por: La Autora

$20.000

e $15.0% $16.751
$15.000 o 51378 S1EAT $15.19%

$10.000

$5.000

$0
2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

Gréfico No.15 Proyeccion de la oferta

Elaborado por: La Autora
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Demanda potencial insatisfecha

A la demanda potencial insatisfecha se le conoce como la cantidad de bienes y
servicios que, probablemente, el mercado consuma o demande en afios futuros, y que no

exista la oferta suficiente para cumplir al demandante (Rodriguez, 2011).
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Tabla No. 30 Demanda potencial insatisfecha

Afo 2020 2021 2022 2023 2024
Demanda Potencial $ 23811750 $ 24239250 $ 246.667,50 $ 250.94250 $ 255.217,50
Oferta Potencial $ 1378125 $ 1447031 $ 1519383 $ 1595352 $  16.751,20
Demanda Insatisfecha $ 224.336,25 $ 227.922,19 $ 23147367 $ 23498898 $ 238.466,30

Elaborado por: La Autora

$240.000,00
$238.000,00 ~ $238.466,30

$236.000,00
$234.000,00 " $234.988,98

»232.000,00 S smtane
$230.000,00 7

$228.000,00 / $227.922,19
$226.000,00

$224.000,00
$222.000,00 T T T T T !

Demanda Insatisfecha

GRAFICO No. 16 Demanda potencial insatisfecha

Elaborado por: La Autora
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1.24 Promocion y publicidad que se realizara (canales de comunicacion)

Por comunicacion se entiende la transmision de informacion del vendedor al
comprador, cuyo contenido se refiere al bien, servicio o a la empresa que los fabrica o
comercializa. Esta se realiza a través de distintos medios (tanto personales como

impersonales) y su fin Gltimo es estimular la demanda (Monteferrer, 2013).

Se debe implementar varios planes estratégicos para lograr la captacion de clientes

debido que es novedoso en el mercado.
» Publicidad y rotulacion en el exterior del gimnasio.

« Creacion de paginas web para dar a conocer los beneficios que ofrece el
gimnasio, Bungge Workout.

»  Creacion de pagina de Facebook para la captacion de potenciales clientes.
» Creacion de WhatsApp para una mayor facilitacion de la localizacion del
gimnasio.

Plan de medios.

Objetivo general: Realizar campafias publicitarias para captar mas clientes

potenciales para que la empresa tenga una mejor rentabilidad.

El target.

Este servicio esta dirigido para las personas de 18 a 65 afios y a personas que
requieran el servicio de gimnasio, a la vez este servicio cuneta con un nuevo sistema del
Bungge Workout, la cual brinda las necesidades del cliente como un punto importante la

seguridad al momento de la realizacion de los ejercicios.
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Estrategia.

Se dara a conocer por medio de la pagina web y chat de WhatsApp para dar a

conocer detalladamente el tipo de servicio que ofrece el Gimnasio. Se creara la pagina

de Facebook donde abran videos de las diferentes técnicas del Bungge Workout y todos

los beneficios que brinda el Gimnasio. Se colocara en la infraestructura del gimnasio la

publicidad y rétulos la cual contendrd el logo y contactos por donde nos podrian

contactar.
Medios.

Por medios digitales y directos:
* Redes sociales

*  Grupo de Chats

»  Pégina web

* Rotulacion a fuera del gimnasio

Presupuesto.

Se debe determinar un presupuesto para desarrollar un plan de medios y de esa

manera podemos alcanzar el objetivo.

Tabla No. 31 Presupuesto plan de medios

PLAN DE MEDIOS

Objetivo Estrategia Acciones Plazo

Responsable  Presupuesto

Creacion del logo

. - ficial n
Conseguir  Utilizar las oficial sustentado 1 mes

. en la misma linea
suficiente  plataformas

Administrador $ 50,00

Administrador $ 500,00

. gréfica
notoriedad 2.0 para la -
. Pe g Creacién de la
e imagen  comunicacion o
. pagina web 1 mes
dela ami .
. corporativa
marca audiencia
Pautar en las 2

Redes Sociales  meses

Secretaria $ 150,00
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Utilizar la
comunicacion

Elaborar

. volantes, tarjetas Secretaria $ 30,00
0.0 para mi s
o de presentacion
audiencia
Aprovechar
Aprovechar los
Hacer encuentros
creible realizados  con
q_ue . el los clientes para
gimnasio
fomentar los
es un buen
lugar beneficios y los
zfra randes Establecer
P ’ g relaciones Administrador  $ 40,00
cumplir resultados  que  académicas ministrador ,
SuUs . . . '
P brinda el seminarios etc.
objetivosy ~
Sa“r de gimnasio y que
una es una buena
rlﬂt'r_‘a opcidn para
diaria. _
seguir
asistiendo.
Total: $ 770,00

Elaborado por: La Autor
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Sistema de distribucion a utilizar (canales de distribucion)

El canal de distribucion representa cada una de las etapas que componen el recorrido
del producto, desde el fabricante hasta el consumidor final. En otras palabras, esta
constituido por el conjunto de personas u organizaciones gue facilitan la circulacion del

producto o servicio hasta llegar a manos del consumidor o usuario (Monteferrer, 2013).
El canal que va a utilizar el gimnasio sera un canal directo dado que no habra
intermediarios.

Seguimiento de clientes

Para poder finalizar el servicio y saber que el cliente esta satisfecho debemos dar un
seguimiento y a la vez verificar la amabilidad del servicio que el instructor ofrecio al

cliente.

Se detallara la utilizacion de las estrategias para llegar al objetivo.

*  Monitoreo en el interior de gimnasio con camaras.

«  Grupo de WhatsApp con los clientes actuales del gimnasio.

« Al momento que fue terminado el servicio se solicitara una calificacion de
satisfaccion de una escala del 1 al 5.

Especificar mercados alternativos

Se puede definir algunos mercados alternativos que el futuro serian necesarios para
que la empresa siga con sus activadas.

Conformar alianzas estratégicas con empresas dedicadas a la escala de paredes con

cuerdas.

Rentar las cuerdas a las empresas que realizan andinismo, rapel, escala.
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CAPITULO I
2 AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)
Objetivos del estudio de produccion

Determinar las caracteristicas productivas, asi como la capacidad operativa de
la idea de negocio para implementar el uso de herramientas y técnicas que
faciliten la aplicacion de una administracion correcta, a través de métodos de

control de calidad en el trabajo.
Descripcion del proceso
2.1.1 Descripcion de proceso de transformacion del bien o servicio.

Para esta investigacion se utilizara la Cadena de Valor ya que es una
herramienta de gestion administrativa que se grafica y en donde se detalla las
principales actividades de una empresa ya sea pequefia 0 grande, esta herramienta
clasifica las actividades generadoras de valor de una empresa en dos partes;
primarias o de linea y las actividades de apoyo o de soporte (Porter, 1987).

Con este antecedente se detallara la cadena de valor utilizada para la

creacion del gimnasio.
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6.-Coordinacion con el Cliente. \

7.-Infraestructura del gimnasio.

8.-Planificacion y tecnologia.
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9.-Gestion estratégica.
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s

Actividades controlables No controlables

Grafico No. 17. Cadena de valor del negocio

Elaborado por: La Autora

A continuacion, se detalla la descripcion de cada actividad.

Tabla No. 32 desacripcién de actividades

Proceso

Descripcidn

Publicidad y captacion de
nuevos clientes.

Es la parte fundamental del servicio. Ya que se
tomara en cuenta la publicidad, presentacion
del servicio, promociones propuestas al
cliente, asi como también la captacidon de
nuevos clientes.

Personal de relacion con el
cliente.

Es la persona quien interactia directamente
con el cliente, y sera la encargada de la
satisfacciéon y experiencia del servicio en el
entorno del negocio.

Asistencia, tangible y destrezas

Se relaciona a todos los recursos que se puede
visualizar que involucran dentro de Ia
portacion del servicio y que garantizan la
satisfaccion del cliente, asi también estan
involucrados las habilidades y competencias de
los colaboradores para crear nuevas ventajas
competitivas.
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Usuarios

La impresién del cliente en cuanto a la calidad
del servicio es delicada, es decir va cambiando
la forma de visualizar diferentes aspectos
como el precio, infraestructura de las
instalaciones, debido a eso se debe tener
medidas para mitigar esta variable y que no
afecte de manera negativa al negocio.

Otros usuarios

El negocio se enfrenta a una enorme variedad
de clientes, los que generan buenos
comentarios por la satisfaccion que captaron al
momento de la utilizacion del servicio, existen
clientes que por alguna u otra razén no estan
satisfechos con la atencidn brindada por ese
motivo se debe tomar en cuenta al momento
de segmentar el mercado para poder
minimizar estas acciones y poner énfasis a la
satisfaccion del objetivo.

Coordinacion con el Cliente.

EL propdsito fundamental es crear una cultura
organizacional la cual estd orientada a la
completa satisfaccion del cliente, realizando
capacitaciones continuas de los colaboradores
en técnicas de servicio el cliente.

Infraestructura del gimnasio.

Es el espacio fisico donde los clientes se
relacionan y realizan las diferentes actividades,
las instalaciones deben estar apropiadas para
el segmento del cliente objetivo y sede
satisfacer las necesidades del cliente.

Planificacion y tecnologia.

La estructura formal del negocio, definicién de
los procesos internos, definicidon de los roles y
la tecnologia a utilizar para cumplir este fin
todas estas estan orientadas a cumplir con la
satisfaccion del cliente.

Gestion estratégica.

Establecer la misién, visién y valores del
gimnasio, se debe implementar los objetivos
anuales que debe cumplir en conjunto con las
diferentes 4dreas de soporte, planes de
marketing orientados a la incrementacion de
clientes.

Elaborado por: La Autora
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Mapa de procesos

Un mapa de procesos detalla las actividades, recursos que estan relacionados
dentro de un protocolo cualquiera, en este momento los elementos de entrada se
convierten en elementos de salida ocasionando un valor afiadido que se reflejara al
cliente o usuario en el servicio final. A continuacion con esta informacion se
desarrollara el mapa de Procesos del Gimnasio Bungge Workout.

N
E £
C [ PROCES0S ESTRATEGICOS ] 4
E T
5 I
I Gestion Estratégica control de calidad s
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[ FROCESOS OPERATIVOS } c
E
5 I
0
Personal de Asistencig,tangible ol
E relacignescon el y destrezas
E cliente.
Q D
u E
PROCESOS DE APOYO L
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on el cliente e I
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o E
s

Imagen 2. Mapa de procesos
Fuente: (Corporacion Cyga, 2009)

Elaborado por: La Autora

Diagrama de flujo

Para asegurar la prestacion Para la descripcién de los procesos del gimnasio se
utilizara los esquemas de flujo gramas que permitira entender los procesos y
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seguir una direccion establecida. Del mismo modo los esquemas nos permitiran
identificar los errores, de la misma manera permitird elaborar un feedback répido

para realizar un plan de mejoras constantes.

De esta forma se describe un proceso clave e importante generadores de valor
para el Gimnasio Bongee Workout los cuales agregaran valor y calidad al servicio
prestado hacia los clientes.

Tabla No 33. Servicio del gimnasio del bungge workout

SERVICIO DE GIMNASIO CON UNA NUEVA TECNICA DEL BUNGGE WORKOUT.

Actividad Equipos/ Tiempo Ritmo de
materiales promedio produccion
minutos
Requerir informacion sobre  Teléfono, agenda. 5 Bajo
el servicio.
Comunicar la oferta del Recepcidén del 20 Bajo
servicio. gimnasio.
Adquirir el servicio (SI O Cuerdas Bungge 20 Bajo
NO). Workout.
Registrar datos del cliente. Base de datos. 10 Bajo
Entregar la factura. Recibo. 3 Bajo
Cancelar el valor de la Efectivo, tarjeta. 5 Bajo
factura.
Explicar rutina de acuerdo a Documento, 5 Bajo
las necesidades del cliente. correo
electrdnico.
Guiar y realizar las Documento. 4 Bajo
diferentes rutinas de
ejercicios.
Ejecutar las actividades Instalaciones. Alto
fisicas. 59
Finalizar las actividades Instalaciones. 59 Alto
fisicas.
Abandonar el Instalaciones. Alto
establecimiento hasta la 59

proxima sesion.

Elaborado por: La Autora

52



Chente Fecepcitn Foirenador
W= =t S Corrraricar ke oftsrts
olnine ] SEric. [= I
Remistrar dabos o
=
Carpelar =l walbor de | . Ervbrasrar L fechuns.
Ly Pmchura.
Ena pilicmr inurbimes dhe
maoemrko e
mpmomniimcer bl e
Suizr  §  realizar e
diftmrentes  rotimems e
o g
Ejpmcurbar =
mcticidmdss  ficas
]
Firesilizair e
T i e e
B =
o cornaesie  FEEETE
L8y [0l e i

Imagen No. 3 Diagrama de flujo del gimnasio

Elaborado por: La Autora
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Descripcion de instalaciones, equipos y personas

Este gimnasio estd ubicado en el sector Ponceano Alto , donde se realiza
actividades fisicas, su infraestructura es adecuada y correcta donde se realizara
diferentes actividades fisicas, cuenta con equipos necesarios y especializados y de
alta seguridad, donde el cliente puede estar seguro y cdmodo para realizar las
diferentes rutinas de ejercicios, cuenta con un espacio adecuado para colocar un
mostrador de recepcion con un sillon de dos personas puestos, para que pueda
atender a los clientes de manera rapida y efectiva tiene un espacio para colocar
una refrigeradora pequefia donde los clientes puedan hidratarse antes y durante
culminen las diferentes rutinas de ejercicios, cuenta con un parqueadero, para
finalizar tiene anaqueles y duchas y bafios para que puedan realizar sus

necesidades bioldgicas.
2.1.2 Planos

A continuacion, se exponen los planos de la infraestructura del gimnasio,

disefiados para entrar en funcionamiento.

Imagen No. 4. Planos

Elaborado por: La Autora
2.1.3 Localizacion del gimnasio

El gimnasio estd ubicado en la Av. Real Audiencia N67-22 y Francisco
Dalmau, a 130m del mega maxi. A continuacion, se muestra el croquis con

exactitud:
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Imagen No. 5. Localizacion del gimnasio

Elaborado por: La Autora
Descripcion de equipos

El gimnasio realizara sus instalaciones de los siguientes equipos e
infraestructura para la realizacion de los servicios. Los valores reflejados
contemplados para definir los precios se consideraron a partir de las cotizaciones

realizadas para determinar el presupuesto.
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Tabla No. 34. Descripcion de equipos

Cantidad Descripcion Valor Total Total
Unitario usbD

Muebles y Enseres $ 2.975,00
1 Escritorio en L $ 120,00 $ 120,00
2 Sillas sencillas $ 30,00 $ 60,00

ergonémicas

10 Cuerdas elasticas $ 200,00 $ 2.000,00
10 Stryzer $ 20,00 $ 200,00
3 Espejos 3x4 $ 60,00 $ 180,00
1 Parlante $ 200,00 $ 200,00
1 Mostrador $ 85,00 $ 85,00
1 Refrigerador pequefio $ 60,00 $ 60,00
1 Sillén doble $ 70,00 $ 70,00

Equipo de computacién $ 400,00
1 Laptop $ 400,00 $ 400,00

Total $ 3375,00

Elaborado por: La Autora

Interpretacion: la sumatoria de una laptop, un escritorio en forma de I, un
sillon doble , dos silla ergondmicas, un refrigerado pequefio, diez cuerdas
elasticas, un mostrador pequefio, diez stryzer, un parlante y tres espejos dio un

total de $3375,00 que se debe considerar en el capital inicial.
2.1.4 Tecnologia

Tabla No. 35. Tecnologia

Tecnologia Precio unitario Costo total
Mensual mensual
Internet $ 102,00 $ 102,00
Plan de telefonia $ 15,00 $ 15,00
celular
Total $ 117,00

Elaborado por: La Autora

En tecnologia se asignard una mensualidad de $117,00 para el pago de internet.
Tecnologia a aplicar

En el Bungge Workout a un futuro se empleara una aplicacion tecnoldgica

para monitorear los resultados de cada uno de los usuarios.
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Factores que afectan el plan de operaciones.
2.1.5 Ritmo de produccion

El ritmo de produccion minutos y horas se detalla en la tabla No. 36, donde se
especifica la cantidades por minutos laboradas traducidas en dias trabajados por
actividad. Ello desde la preparacion de las clases hasta la culminacién de los

ejercicios.

Tabla No. 36. Ritmo de produccion

Actividades No. de Tiempo Capacidad Ritmo Impacto
Entrenador Personas promedio promedio de
(minutos)  (horas) trabajo
Preparar la clase 1 1200 20 16,67% Bajo

para seis jornadas de
calentamiento bungge
workout de 1 hora
para 10 personas a
cargo del entrenador
en una semana (10
minutos x 5 dias x 4
semanas)

Calentamiento para 1 1800 30 25,00% Medio
seis jornadas de

bungge workout de 1

hora para 10

personas a cargo del

entrenador en una

semana (15 minutos x

5 dias x 4 semanas)

Entrenamiento  Seis 1 4200 70 58,33% Alto
jornadas de bungge

workout de 1 hora

para 10 personas a

cargo del entrenador

en una semana (35

minutos x 5 dias x 4

semanas)

TOTAL 7200 120 100,00%

Elaborado por: La Autora

El ritmo de produccion se calculd con bases en el tiempo promedio empleado
en preparar la clase. Para el estudio promedio mensual fue 120 horas.
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Adicionalmente, se utilizaron los criterios alto, medio y bajo para medir el
impacto de cada actividad.

Numero de trabajadores

Tabla No. 37. NUmero de trabajadores

Cargo Variabilidad Tipo de trabajador
Un administrador Fijo De planta

Una secretaria Fijo De planta

Una persona de limpieza Fijo De planta

Un instructor Variable Subcontratado

Elaborado por: La Autora

La empresa contara con tres personas de planta: un administrador, una
secretaria y una persona de limpieza y mantenimiento y una persona

subcontratada que sera el instructor.
Capacidad de produccion
2.9.1 Capacidad de produccion futura

Capacidad de disefio: es la capacidad de producciéon que el equipo técnico
responsable del proyecto determina para cumplir con la capacidad nominal.
Corresponde a un cinco por ciento, 10 % o 15 % por encima de esta ultima y se
define para un tiempo real de operacion (Méndez, 2012).

“Capacidad nominal: es la capacidad de produccién que el propietario del
proyecto determina; corresponde a la capacidad instalada que la empresa

interesada desea tener disponible para un periodo de tiempo determinado”
(Mendez, 2012, p. 1).

Del capitulo uno el estudio de mercado, se obtuvo de la pregunta cinco que el
95% de las personas si estarian dispuestos a ir a un gimnasio, de la pregunta ocho
se observo que el 95% estarias dispuestos a ir diariamente al gimnasio Bungge
workout, finalmente de la pregunta nueve se concluyé que el 55% pagaria $50 por

el costo del gimnasio.
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Si se dividen los $50 que est& dispuesta a pagar por asistir a un gimnasio 3

meses, recibiria aproximadamente un mensual de $ 16,67 en dicho periodo.

Con esa premisa, el objetivo principal, con base en el ritmo de produccion, dio

el siguiente insumo:

La capacidad de produccion del gimnasio por horas y trimestres segun los dias
empleados por los usuarios requeridos del gimnasio, es de 60 horas por trimestre,
es decir, podria atender a 15 usuarios por cada trimestre. Llegando a concluir que

el gimnasio podria atender anualmente a 60 clientes.

Tabla No. 38. Capacidad instalada para la ejecucion de la implementacion

Tiempo promedio requerido por el usuarios del gimnasio
(horas x trimestre)

(1 hora x 5 dias a la semana x 4 semanas x 3 meses del
trimestre)

60 horas x trimestre

Tiempo disponible del instructor

(6 horas x 5 dias a la semana x 4 semanas x 3 meses del 360 horas x trimestre
trimestre)

Primer trimestre: (usuarios del gimnasio) 15

Segundo trimestre: (usuarios del gimnasio) 15

Tercer trimestre: (usuarios del gimnasio) 15

Cuarto trimestre: (usuarios del gimnasio) 15
Cantidad total de usuarios que pueden atenderse en el

gimnasio 60

(anual)

Fuente: investigacion
Elaborado por: La Autora

Tabla No. 39. Proyeccion capacidad de produccion a cinco afios

Proyeccion Afiol Afio?2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Clientes 60 69 79 91 105

Elaborado por: La Autora

Para la proyeccion de la capacidad de produccién a cinco afios se considerd una

tasa de crecimiento del 15 % anual, de acuerdo con el interés del mercado y de los
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resultados que obtenga el servicio del gimnasio. Ademas, se buscaran alianzas con
sectores estratégicos para lograr el objetivo de cubrir al menos un 5 % de la

demanda insatisfecha después de los primeros cinco afios.

Tabla No. 40. Porcentaje capacidad de produccion a cinco afios

Demanda Insatisfecha Ao 2024 $ 238.466,30

Proyeccion Capacidad de Produccion a 5 afios 405 usuarios
# de usuarios

# de usuarios * $ 150 (valor trimestral) $60.681,43
Proyeccidn a 5 afios

Porcentaje capacidad de Produccion a 5 afios 25,45%

Elaborado por: La Autora

Actualmente, el porcentaje de la capacidad de produccion, haciendo referencia
a los 405 usuarios futuros en los primeros cinco afios, es del 25,45% respecto a la

demanda insatisfecha para el 2024.
2.10 Definicion de recursos necesarios para la produccion

2.10.1 Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar.

Tabla No. 41. Descripcion de equipos del Bungge Workout

Equipos de gimnasio Grado de Producto Sustituto
Sustitucion

Estryser Nulo Gancho

Cuerdas de Bongee Workout Alto N/A

Arnes Medio N/A

Elaborado por: La Autora

Los equipos que se puede observar en la tabla N°41 son necesarios para el

funcionamiento del gimnasio.

Tabla No. 42. Descripcion de proveedores
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Proveedor Grado de Sustitucion Importancia

Estryser  “Mercado Medio Bajo
libre”
Arnés “ Bafios” Medio Alto

Elaborado por: La Autora
Calidad
2.10.2 Meétodo de control de calidad

Los métodos que se aplicarén para el control de calidad seran dos herramientas
simples de utilizar. Una sera la hoja de verificacion o lista de chequeo y la otra un

journey map.
Herramienta lista de chequeo

La lista de lista de chequeo monitoreard al cliente del gimnasio en su avance y
se hara el control de calidad del servicio, para dar seguimiento

Tabla N°.43. Formulario de satisfaccion

Formulario de satisfaccion del servicio

1- ¢Qué es lo que mas le agrada de nuestro servicio?

Las instalaciones

El personal de atencion

Las cuerdas del Gimnasio

Otra (especifique)

2-¢Qué es lo que mas le desagrada de nuestro servicio?

Las instalaciones

El personal de atencidon

Las cuerdas del Gimnasio

Otra (especifique)

3- ¢ Cual es la calificacidn general de al utilizar el servicio?

Excelente

Bueno

Malo

4-¢; Recomendaria este servicio a personas externas?

Claramente si
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Si

No

Definitivamente no

5- Asu criterio, ¢Qué cambios mejoraria mas al servicio?

6-¢ Qué podria aumentar su potencial interés en utilizar el servicio?

Elaborado por: La Autora
Herramienta, del journey map o Mapa Experiencia de cliente.

Es una herramienta muy utilizada para poder entender mejor a los clientes o
usuarios, con la idea de crear un mapa que visualiza la experiencia que tiene el

cliente al interactuar con el servicio.

PRODUCED BV AN AUTODEeK STUBENT VERSION
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Imagen No. 6. Planos

Elaborado por: La Autora
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Normativas 'y  permisos que afectan  suinstalacion
2.10.3 Seguridad e higiene ocupacional

Este servicio contara con equipos especializados en seguridad e higiene
ocupacional, debido a que todos los trabajadores estdn protegidos mediante
normas y leyes las cuales estan tipificadas en el Codigo de trabajo o en el
Ministerio del trabajo.

e Reglamento de seguridad y salud de los trabajadores y el medio
ambiente de trabajo. (TRABAJO R. D., 2015).

En este reglamento en el articulo 21 numeral 3 esta tipificado para ello se ha

extraido textualmente el articulo:

“En los locales que deban sostener pesos importantes, se indicara por medio de
rotulos o inscripciones visibles, las cargas maximas que puedan soportar o

suspender, prohibiéndose expresamente el sobrepasar tales limites.”

Art. 22.- SUPERFICIE Y UBICACION EN LOS LOCALES Y PUESTOS DE
TRABAJO. (Reformado por el Art. 13 del D.E. 4217, R.O. 997, 10-VIII-88)
(Instituto Ecuatoriano De Seguridad Social, 2015)

1. Los locales de trabajo reuniran las siguientes condiciones minimas:

a) (Reformado por el Art. 14 del D.E. 4217, R.0. 997, 10-V111-88) Los locales

de trabajo tendran tres metros de altura del piso al techo como minimo.
2. Los puestos de trabajo en dichos locales tendran:
a) Dos metros cuadrados de superficie por cada trabajador; y,
b) Seis metros cubicos de volumen para cada trabajador.
e Centro de reduccién de peso spa y gimnasios.
- Solicitud para permiso de funcionamiento.
- Planilla de Inspeccion.

- Copia del RUC del establecimiento.
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- Copias de la Ceédula y Certificado de Votacién del propietario o

representante técnico.
- Copia titulo del Profesional Licenciado en Educacion fisica.

- Copia de certificado de salud ocupacional emitido por los centros de salud
del Ministerio de Salud (el certificado de salud tiene validez por 1 afio

desde su emision)
- Calificacion del manejo adecuado de los desechos.
- Certificacion de capacitacion de manejo de desechos.

- Permiso de Bomberos.
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CAPITULO III
3 AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
Objetivos del estudio de la organizacion y gestion

Se realizara la Mision y Vision, FODA, se establecerd las respectivas
actividades que realizara con los colaboradores, se realizara el organigrama
estructural como el funcional. Se realizardn manuales de las funciones y puestos

que deberan ocupar los colaboradores.
Analisis estratégico y definicion de objetivos
3.1.1 Vision de laempresa

Llegar al aflo 2024 ser un gimnasio lider en la ciudad de Quito, reconocidos
por generar experiencia deportiva, excelente servicio permitiendo superar las
expectativas de cada uno de nuestros clientes mediante la calidad del servicio,

innovacion en cada actividad que realicemos.
Mision de la empresa

Somos un gimnasio que se desarrollan actividades deportivas de una forma
divertida y segura saliendo de una rutina diaria y forzosa, mediante un servicio de

excelencia con instructores y técnicas de calidad.
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Objetivos y estrategias

TablaNo.44.F.O.D. A

FORTALEZA

Asesoramiento
personalizado con
instructores.
Calidad del servicio
Disciplinas
modernas.

Buen servicio al cliente.

fisicas

OPORTUNIDAD

Inexistencia de
competencia.

Contar con socios

Formar Alianzas
estratégicas con empresas
dedicadas a la escala de
paredes con cuerdas.
Tener los documentos en
regla.

DEBILIDAD

Poca experiencia en el mercado.
Falta de capital para iniciar.
Falta de clientes.

Mal manejo publicitario.
Espacio

AMENAZAS

Ingresos de  posibles
competidores.

Incremento de impuestos.
No estar interesados en las
inscripciones los clientes.

infraestructura

Elaborado por: La Autora
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Tabla No. 45. Objetivos estratégicos

Mision:

Somos un gimnasio que se desarrollan actividades deportivas de una forma divertida y segura saliendo de una rutina diaria y

forzosa, mediante un servicio de excelencia con instructores y técnicas de calidad.

Objetivo Afo 1:
POSICIONAMIENTO
Posicionar la marca del
gimnasio en el mercado
para el primer afio. Con
el objetivo de alcanzar
una posicion de impacto
frente a los diferentes

gimnasios relacionados
con los servicios
ofrecidos, mediante

canales de comunicacién
efectivos.

Objetivo Ao 2:
SATISFACCION DE
LOS CLIENTES

Mantener altos niveles
de satisfaccion de los
clientes en un 100 % en
el segundo afio, para asi
crear buenas relaciones
comerciales. Mediante la
retroalimentacion y
calificacion de
desempefio en el servicio
prestado.

Objetivo Afo  3:
CRECIMIENTO
Incrementar los
clientes nuevos en un
15 % para aumentar
los ingresos  del
gimnasio.

Afo 4:

Objetivo :
DEL

GESTION
PERSONAL
Asegurar una gestién
efectiva de los
colaboradores internos
en un 100 % para el
cuarto afo.

Objetivo Afio 5:
GESTION
TECNOLOGICA
Mejorar las

herramientas
tecnologias en el
quinto afio en un
100% para trabajar
en un sistema de
informacion y
comunicacién
oportuno, mediante la
automatizacion  de
procesos.

Vision:

Llegar al afio
2024 ser un
gimnasio lider
en la ciudad de
Quito,
reconocidos por
generar
experiencia
deportiva,
excelente
servicio
permitiendo
superar las
expectativas de
cada uno de

nuestros
clientes
mediante la
calidad del
servicio,

innovaciéon en
cada actividad
que realicemos.

Elaborado por: La Autora
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Tabla N°46. Continuacion

Politica: Politica: Politica: Politica: Politica:
incrementar el indice Establecer politicas de Satisfaccion a los Cuidar la imagen del - Capacitar y
de clientes. informacién y clientes. gimnasio. actualizar al personal en

beneficios de los Estrategias:
diferentes rutunas de

nuevas y mejores

Estrategias: metodologias.

Estrategias:

- Realizar ejercicios - Atender las - Mantener las . ..

publicidad en las . sugerenclas - 'y areas de | EStrategias.

diferentes redes Estrategias: reclamos de los instalacion limpia, - Diversificacion de
sociales para dar a - Realizar usuarios el ordenada y servicio y productos
conocer el técnicas que gimnasio. acogedor para la dentro del gimnasio.
gimnasio. permita al usuario ) Ret(iner el realizacion de

- Generar asistir de forma Ee_rsgna q diferentes rutinas

informacion periddicamente f;?“gg d((e)s de ejercicios.

importante para - Ser  rigurosos -

incidir en el sector en el cumplimiento economicas.

del gimnasio. de los

compromisos
conseguido con el
cliente.

Elaborado por: La Autora
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Organizacion funcional de la empresa
3.1.2 Organizacion interna

EMPRESA BUNGGE WORKOUT

Organigrama estructural

Administrador

Instructor

| |

Secretaria Personal de Aseo &

Mantenimiento

Imagen No. 7. Organigrama estructural

Elaborado por: la Autora
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EMPRESA BUNGGE WORKOUT

Organigrama funcional

Administrador

* Formula los objetivos y determina
medios para alcanzar.
*

Disefiar el trabajo, coordinar las
actividades.

* Dirigir las actividades ,motivarliderar y
cominicarlas.

Instructor

—+Seguridad d e los clientes.

* Instruciones corretas al momnetol
ide realizar los ejercicios.

* Atender inguietudes. del publico)

requerido.
Secretaria Personal de Aseo & Mantenimiento
* Control administrative y * Mantener limpias las
financiero. cuerdas y piso del gimnasio.
* Interactuar con los clientes. *Atencion al cliente.
* Resolverreclamos de una Responder dudas de los
manera eficaz. clientes.

Imagen No. 8. Organigrama funcional

Elaborado por: La Autora
Descripcidn de puestos

A continuacidn, se describen las funciones de los cargos que se encuentran en
las unidades del organigrama. Se utilizara el siguiente formato de manera habitual

en caso de contrataciones nuevas:

Tabla No. 47. Formato descripcion de cargos

l. Informacién Bésica

Puesto Administrador
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Jefe inmediato Superior Propietario

1. Naturaleza del Puesto

Es el representante legal de la empresa, debe planificar, organizar,
dirigir y controlar el buen desempefio de la empresa, sus respectivas

funciones y responsabilidades son:

Canalizar los recursos de la empresa, maximizar la rentabilidad de la
empresa asi como mantener las relaciones favorables con colaboradores,

impulsar el plan de marketing de la empresa.

V. Requisitos Minimos para el Puesto
Titulo Profesional Ing. Comercial.
Experiencia Minimo 4 afos.
Habilidades Manejo de  personal,
Actitud y Liderazgo.
Formacién Superior.

Fuente: Propia
Elaborado por: La Autora

Tabla No. 48. Formato descripcion de cargos

. Informacién Bésica

Puesto secretaria

Jefe inmediato Superior Administrador

Il. Naturaleza del Puesto

Se encarga que haya un buen funcionamiento del gimnasio

realizando tareas como:
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Debe tener un control administrativo y financiero, interactuar con

los clientes, resolver los problemas de un amanera eficaz son:

V. Requisitos Minimos para el Puesto

Titulo Profesional Técnico  superior  en

secretariado.

Experiencia Minimo 4 afios.

Habilidades Manejo de  personal,
Actitud de Liderazgo.

Formacién Superior.

Fuente: Propia
Elaborado por: La Autora

Tabla No. 49. Formato descripcion de cargos.

l. Informacion Bésica

Puesto Instructor

Supervisa A Gerente de Departamentales

1. Naturaleza del Puesto

Que tenga visidn, mantener en buen estado los materiales para la
realizacion de las diferentes actividades que se va a realizar en el

gimnasio.

Las funciones que tiene que realizar son las siguientes.
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Guiar y dirigir las diferentes rutinas de ejercicios de los clientes.

Brindar asesoria nutricional a los clientes, mira el cumplimiento de

las instrucciones indicadas al momento que vayan a realizar los

diferentes movimientos.

Conocer las necesidades de cada cliente al momento que vaya a

realizar su rutina de ejercicios.

V.

Requisitos Minimos para el Puesto

Titulo Profesional

Profesor de educacion fisica

Experiencia Minimo 2 afios.
Habilidades Manejo del personal, actitud de
Liderazgo.
Orientacion nutricional.
Formacion Superior

Fuente: Propia
Elaborado por: La Autora

Control de gestion

3.1.3 Indicadores de gestion
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Los indicadores considerados de manera cuidadosa facilitan estas actividades

de seguimiento y evaluacién (ISO 9000, 2015).

Tabla No. 50. Indicadores de gestion

Logotipo de la Empresa INDICADORES
Realizado por : Analista de | Revisacion: 1 Pigina
procesos 1de 1
Nombre Codigo | Nombre Descripeion | Formula | Unidad Frecuencia | Meta | Herramientas | Responsahble
del del de de control
proceso indicador medida
20217 | Indicador Propasitos Objetivos | Cantidad | Mensual | 100 Encuestas
de objetivos | cumplidos funcionales | de %
Evaluacion en la | alcanzadoes | objetivos
del orgamnizacion cumplidos Gerente
1 | desempsfio Objetivos General
definidos
2 | Financiero | 21228 | Vanacién Detenminar | Valor de | Monetaria | Mensual | 909% | Balanced
deingresos | los ingresos | personas Scorecard
mensuales al | inscritas Gerente
gimnasio Valor del General
dinero
recaudado
3| Servicio al | 21229 | Satisfaccion | Calidad del | £ de | Nimero Mensual | 90% | Checklist Jefe de
cliente del cliente servicio clientes de Marketing
satisfecho/ | clientes
= de
chentes
totales
Fuente: Propia
Elaborado por: La Autora
Necesidades de personal
El personal necesario para el proyecto sera:
Tabla No. 51. Necesidades de personal
Personal Afo 1 Afio 2 Ano 3 Ano 4 Afio 5
Administrador 1 1 1 1
Secretaria 1 1 1 1
Personal de limpieza y 1 1 1 2
mto
Instructor 1 1 1 1

Fuente: investi

gacion

Elaborado por: La Autora
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Interpretacion:

Para los afios uno, dos, tres, cuatro y cinco se mantendrd un administrador y
una secretaria; mientras que para el cargo de limpieza y mantenimiento, hasta el
cuarto afio, solo se requerird una persona y se sumard otra en el quinto para

fortalecer el rea en mencion.
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CAPITULO IV
4 AREA JURIDICO LEGAL
Objetivos del estudio juridico legal

Crear una compafiia especializada en Bungge Workout siempre y cuando se
respete las normas y leyes para el adecuado funcionamiento, mediante esto se

puede apoyar a las personas desempleadas y obviamente al Pais.
Determinacion de la forma juridica
Para la construccion de la empresa bongge workout, se acogera de una de las
formas juridicas previstas en la ley de la superintendencia de compafiias.
Codificacion 0
Registro Oficial 312 de 05-nov.-1999
Ultima modificacion: 20-mayo.-2014
Estado: Vigente
«  Personas que pueden asociarse

En el articulo 92 de la responsabilidad limitada, “es la que se contrae entre dos
0 mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el

monto de sus aportaciones individuales.” (Compaifias 2014).
»  Aporte capital de los socios:

Art. 102.- El capital de la compafiia estara formado por las aportaciones de los
socios y no sera inferior al monto fijado por el Superintendente de Compafiias y

Valores.

Estard dividido en participaciones expresadas en la forma que sefiale el

Superintendente de Compairiias y Valores.

»  Derechos de los socios:
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Art. 114.- EI contrato social establecera los derechos de los socios en los actos
de la compafiia, especialmente en cuanto a la administracion, como también a la
forma de ejercerlos, siempre que no se opongan a las disposiciones legales, se

podra evidenciar en los nimeros de la ley.
e Obligaciones de los socios :

Art. 115.- En el articulo 115 esta detalladas todas las obligaciones que deben

cubrir los dos socios. (Compafiias, 2014).

PATENTES Y MARCAS

e Para que el gimnasio pueda funcionar se debe realizar los siguientes

tramites.
Compafiias limitadas 2018

e Licencias necesarias para funcionar y documentos legales (Patentes, Inicio
de Actividades, etc.).

Procesos de tramitacion

Nombre: En esta especie de compafiias puede consistir en una razon social, una
denominacion objetiva o de fantasia. Debera ser aprobado por la Secretaria
General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de Compafias, o por la

Secretaria General de la Intendencia de Compafiias de Quito.

Solicitud de aprobacion. La presentacion al Superintendente de Compafiias o a
su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
compafiia, a las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado, requiriendo la

aprobacion del contrato constitutivo (Art. 136 de la Ley de Compafiias).
Socios

Capacidad: Se requiere capacidad civil para contratar, no podran hacerlo entre

padres e hijos no emancipados ni entre conyuges. Art. 99 de la ley de Compafiias

Numeros minimo y maximo de socios: La compafiia se constituira con dos
socios, como minimo, segun el primer inciso del Articulo 92 de la Ley de

Companiias.
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Capital

Capital minimo: La compafiia de responsabilidad limitada se constituye con un
capital minimo de 400 dolares de los Estados Unidos de América. El capital
debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal

de cada participacion.

Participaciones: Comprenden los aportes del capital, son iguales, acumulativas
e indivisibles. La compafiia entregara a cada socio un certificado de aportacion en
el que consta, necesariamente, su caracter de no negociable y el nimero de las

participaciones que por su aporte le corresponde.

El objeto social: La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como
finalidad las realizaciones de toda clase de actos civiles o de comercio y
operaciones mercantiles permitidas por la Ley, excepcidn, hecha de operaciones
de banco, seguras, capitalizacion de ahorro. Articulo 94 de la Ley de Compafiias.
(Compaifiia Limitada, 1999).

Razon social

Documentos que se debe presentar para la constitucidon de la empresa.
Para obtener el RUC:

(1 Original y copia a color de la Cédula de Identidad vigente, original y copia
del certificado de votacion.

(1 Original y copia de cualquiera de los siguientes documentos que indique la

direccidn del lugar en el que se realizara la actividad

(1 Planilla de servicios basicos (agua, luz, teléfono). Debe corresponder a uno

de los tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

[1 Estado de cuenta bancario o del servicio de television pagada, o de

telefonia celular, o de tarjeta de crédito.

[1 Contrato de arrendamiento. ElI emisor del comprobante debera tener
registrado en el RUC la actividad de arriendo de bienes inmuebles.
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[1 Escritura de propiedad o de compra y venta del inmueble, debidamente
inscrita en el Registro de la Propiedad, o certificado del registrador de la

propiedad el mismo que tendra vigencia de 3 meses desde la fecha de emision.

(1 Certificacion de la Junta Parroquial mas cercana al lugar de domicilio, solo

en caso de que el predio no esté catastrado.

Para obtener la Licencia Metropolitana de Funcionamiento otorgada por

el Municipio de Quito.

[J  Formulario Unico de Licencia Metropolitana de Funcionamiento
1 Copia del RUC

[1 Copia de la Cédula de Identidad del Representante Legal

[1 Copia de la Papeleta de Votacion del Representante Legal

(1 Informe de Compatibilidad de uso de suelo

[1  Para establecimientos que requieren control sanitario: Carné de salud del

personal que manipula alimentos
(1 Persona Juridica: Copia de Escritura de Constitucion (primera vez)
(1 Artesanos: Calificacion artesanal

[1 Requisitos adicionales para los establecimientos que deseen colocar

publicidad exterior:

(1 Autorizacion notariada del duefio del predio (en caso de no ser local
propio)
[1 En caso de propiedad horizontal: Autorizacion notariada de la Asamblea

de Copropietarios o del Administrador como representante legal

[1 Dimensiones y  fotografia de la  fachada  del local
(ESTABLECIMIENTOS CON PUBLICIDAD EXISTENTE)

(1 Dimensiones y bosquejo de como quedara la publicidad (PUBLICIDAD
NUEVA)

79



O

O

Para obtener el Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos.
Informe de Inspeccion.

Copia de la Cédula de Identidad del representante o copropietario.
Copia de RUC.

Copia del permiso del afio anterior Copia de la patente municipal.

Para obtener el Permiso de Funcionamiento emitido por el Ministerio de

Salud (para los establecimientos que requieren control sanitario)

O

O

O

Solicitud de Permiso de Funcionamiento.
Planilla de inspeccion.

Copia del titulo profesional del responsable en caso de ser industria y

pequefia industria.

O

O

[

Certificado del titulo profesional del CONESUP
Lista de productos a elaborar.

Categoria otorgada por el Ministerio de Industrias y Comercio (Industria

y pequefia industria).

O

[

O

O

Planos de la planta con la distribucion de las areas correspondientes.
Croquis de la ubicacion de la planta.

Documentar procesos y métodos de fabricacion, en caso de industria.
Certificado de capacitacion en Manipulacién de Alimentos de la empresa.
Copia de la Cédula y Certificado de Votacion del propietario.

Copia del certificado de salud ocupacional emitido por los centros de

salud y el Ministerio de Salud.

O

O

Copia del RUC del establecimiento.

Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos
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CAPITULO V
5 AREA FINANCIERA
Objetivos del estudio de financiero

Realizar el analisis financiero que permita elegir los rumbos de la idea del
negocio para tomar decisiones acertadas, considerando elementos cuénticos que

provean informacion valiosa.
Plan de inversiones

La puesta en operacion de un proyecto de produccién de un bien y/o servicio
implica hacer una serie de inversiones previas incluidas en el cronograma de
inversiones. En un proyecto de prefactibilidad o de factibilidad las
inversiones se suelen clasificar en tres categorias: inversiones fijas,
inversiones diferidas y capital de trabajo. (Méndez, 2012, p. 1)

Inversiones fijas

Este tipo de inversiones suele caracterizarse por ser depreciables; en la mayoria
de los proyectos, las inversiones fijas constituyen el mayor porcentaje de las

inversiones totales (Méndez, 2012).
Inversiones diferidas

Se asocian con los gastos hechos anticipados, es decir, antes de iniciar la fase
operativa del proyecto. Una caracteristica importante de este tipo de inversiones es

que se amortizan en el periodo operativo del proyecto (Méndez, 2012).
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Tabla No. 52. Plan de inversion

PLAN DE INVERSION

Cantidad Descripcion Valor Total Total
Unitario usD
INVERSIONES FIJAS
Instalaciones y remodelaciones $ 300,00
1 Remodelaciones $ 300,00 $ 300,00
Muebles y Enseres $ 2.975,00
1 Escritorio en L (para 2 personas) $ 120,00 $ 120,00
2 Sillas sencillas ergonémicas $ 30,00 $ 60,00
10 Cuerdas elasticas $ 200,00 $ 2.000,00
10 Stryzer $ 20,00 $ 200,00
3 Espejos 3x4 $ 6000 $ 180,00
1 Parlante $ 200,00 $ 200,00
1 Mostrador $ 8500 $ 8500
1 Refrigerador pequefio $ 60,00 $ 60,00
1 Sillén doble $ 7000 $ 70,00
Equipo de computacion $ 400,00
1 Laptop $ 400,00 $ 400,00
Suministros de oficina $ 120,00
10 Esferos color azul $ 025 $ 2,50
10 Esferos color negro $ 025 % 2,50
1 Pizarra tiza liquida $ 7800 $ 78,00
1 Paquete de marcadores varios colores $ 1200 $ 12,00
1 Facturero 001 al 050 $ 2500 $ 25,00
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Suministros de aseo $ 83,85

1 Trapeador $ 6,00 $ 6,00
1 Desinfectante $ 33 % 3,35
1 Recogedor $ 400 $ 4,00
1 Escoba $ 6,00 $ 6,00
2 Basureros $ 400 $ 8,00
1 Jabon Liquido 1 litro $ 450 $ 4,50
1 Gel antibacterial 1 gal6n $ 1200 $ 12,00
2 Dispensadores de papel toalla $ 1600 $ 32,00
1 Paquete de papel higiénico 12 rollos $ 800 $ 8,00
INVERSIONES DIFERIDAS
Costos de constitucion $1.644,00
1 Capital suscrito $ 400,00 $ $ -
400,00
1 Registro de la marca y bisqueda fonética $ 224,00 $ 224,00
1 Permisos Municipales $ 50,00 $ 5000
1 Plan de medios $ 770,00 $ 770,00
1 Gastos varios $ 200,00 $ 200,00
CAPITAL DE TRABAJO

Capital de trabajo $9.801,30

1 Capital de trabajo $9.801,30 $9.801,30 $ -

TOTAL $15.324,15

Elaborado por: La Autora

Analisis: de acuerdo con la Tabla 52, el plan de inversidn estd compuesto por
las tres categorias: inversiones fijas, inversiones diferidas: $1.644,00; y capital de
trabajo: $ 9.801,30. Asi pues, el total de la inversion inicial fue de $ $15.324,15.

Capital de trabajo

El capital de trabajo es también conocido como el capital de rotacién o capital
de giro. Es el capital requerido para garantizar el normal funcionamiento de la
empresa, y constituye el conjunto de recursos necesarios durante un ciclo
productivo (Méndez, 2012).
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Tabla No. 53. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

Cantidad Costo Fijos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Total
1 Administrador $ 781,23 $ 78123 $ 781,23 $ 2.343,70
1 Secretaria $ 53193 $ 531,93 $ 531,93 $ 1.595,80
1 Personal de Aseo & $ 53193 $ 531,93 $ 531,93 $ 1.595,80
Mantenimiento
1 Local de Arriendo $1.050,00 $ 750,00 $ 750,00 $ 2.550,00
Garantia primer mes
$300
1 Servicio Basico: Luz $ 3000 $ 30,00 $ 3000 $ 90,00
1 Servicio Basico: Agua $ 2500 $ 2500 $ 2500 $ 75,00
1 Servicio Basico: $ 102,00 $ 102,00 $ 102,00 $ 306,00
Internet
1 Plan de telefoniacelular $ 1500 $ 1500 $ 1500 $ 45,00
Total Costos Fijos $ 8.601,30
Cantidad Costo Variables Mes 1 Mes 2 Mes 3 Total
1 Instructor $ 400,00 $ 400,00 $ 400,00 $ 1.200,00
Total Costos Variables $ 1.200,00
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 9.801,30

Elaborado por: La Autora

Anélisis: como se expone en la Tabla 53, el capital de trabajo estd compuesto
por costos fijos, esto es, $ 8601,30; y los costos variables son 1200 esto dio un
total de $ 9.801,30 para el capital de trabajo la cual sé incluyo en el plan de

inversiones..
Plan de financiamiento

El plan de financiamiento hace referencia a los recursos gestionados en fuentes
externas adicionales a los aportados por los duefios del proyecto como, por
ejemplo: recursos del presupuesto oficial, fondos de cofinanciacion o recurso de
crédito (Méndez, 2012).

Forma de financiamiento

Tabla No. 54. Plan de financiamiento
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PLAN DE FINANCIAMIENTO

Descripcion Total USD Parcial (%) Total (%)
Recursos propios $ 6.129,66 100% 40%
Efectivo $ 6.129,66 100%
Bienes $ - 0%
Recursos de terceros $ 9.194,49 100% 60%
Préstamo privado $ - 0%
Préstamo bancario $ 9.194,4 100%
Total $15.324,15 100%

Elaborado por: La Autora

Andlisis: segun la Tabla 54, el 40 % del plan del financiamiento se obtendra
por medio de recursos propios y de acuerdo con el efectivo disponible, es decir, $
6129,66. Por otra parte, el 60 %, es decir, $ 9194,49 correspondera a recursos de
terceros a través de un préstamo bancario para el plan. La tabla de amortizacién

esta detallada en lo Anexo 1.
Calculo de costos y gastos
5.1.1 Detalle de costos

Tabla No. 55. Detalle de costos

DETALLE DE COSTOS

Descripcion del Unidad Cantidad Costo Costo Costo
servicio de mensual  Unitario Mensual Anual
medida requerida

Mano de obra directa Dias $ 400,00 $4.800,00
Instructor Dias 20 $ 1667 $ 400,00 $4.800,00
TOTAL DE COSTOS $ 400,00 $4.800,00

Elaborado por: La Autora

Analisis: como se observa en la Tabla 55, al ser una empresa de servicios, no
cuenta con materia prima ni costos indirectos de fabricacion. Por ello, se detalla
los costos de mano de obra directa mensual: $400,00. De tal manera, el total de

costos anuales es de $ 4800,00
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Proyeccién de costos

Tabla No. 56. Proyeccion de costos afio 1 a afio 3

Descripcion Costo Costos Total Costos Total Costos Total
mensual Fijos Variables Afio 1 Fijos Variables Afio 2 Fijos Variables Afio 3
Mano de obra directa $ 400,00 $ 400,00 $ $ 4.800,00 $ 404,20 $ $ 485040 $ 40844 $ - $ 490133
Costos indirectos de $ $ - $ $ $ - $ $ $ - $ - $
fabricacion - - - - - )
TOTALES $ 400,00 $ 40000 $ - $ 480000 $ 40420 $ - $ 485040 $ 40844 $ - $ 490133

Elaborado por: La Autora
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Tabla No. 57. Proyeccion de costos afio 4 a afio 5

Descripcion Costos Total Costos Total

Fijos Variables Afio 4 Fijos Variables Aho 5
Mano de obra directa $ 412,73 $ - 4.952,79 417,07 - 5.004,80
Costos indirectos de fabricacion $ - $ - - - - -
TOTALES $ 412,73 $ - 4.952,79 417,07 - 5.004,80

Elaborado por: La Autora

Analisis: como se expone en la Tabla 57, los costos que permiten reflejar cifras a lo largo de la vida Gtil del proyecto se proyectan a 5
afios. Lo anterior, utilizando el indicador reportado por el Banco Central del Ecuador correspondiente al 1,05 % de la inflacién anual de

junio de 2020 en 6 de las 12 divisiones de consumo de la contribucion a la inflacion anual por divisiones de bienes y servicios (Banco

Central del Ecuador, 2020).

El indicador es el resultado entre variables definidas que permite expresar y medir los resultados de un proyecto relacionados con los

componentes, productos o impactos esperados.
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Detalle de gastos

Los gastos son valores que se utilizan para cumplir con las funciones de

administrar, vender y financiar (Chiliquinga y Vallejos, 2017).
Detalle de gastos administrativos

Los gastos de administracion son aquellos egresos incurridos en actividades de
planificacion, organizacion, direccion, control y evaluacién de la empresa
(Chiliquinga y Vallejos, 2017).
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Tabla No. 58. Gastos administrativos

Detalle Detalle Valor Frecuencia Valor Valor
Unid de Unitario mensual del gasto mensual anual
medida
Sueldos $ 1.713,17 100,00%0 $ 1.713,17 $20.558,00
Administrador 1 $ 781,23 45,60% $ 781,23 $ 9.374,80
Secretaria 1 $ 531,93 31,05% $ 531,93 $ 6.383,20
Personal de Aseo & 1 $ 400,00 23,35% $ 400,00 $ 4.800,00
Mantenimiento
Arriendo $ 750,00 100,00% $ 750,00 $ 9.000,00
Oficia de Arriendo 1 $ 750,00 100,00% $ 750,00 $ 9.000,00
Servicios basicos $ 172,00 100,00% $ 172,00 $ 2.064,00
Luz 1 $ 30,00 17,44% $ 30,00 $ 360,00
Agua 1 $ 25,00 14,53% $ 25,00 $ 300,00
Internet 1 $ 102,00 59,30% $ 102,00 $ 1.224,00
Plan de telefonia celular 1 $ 15,00 8,72% $ 15,00 $ 180,00
Suministros de oficina $ 1,25 100,00% $ 1,25 $ 15,00
Esferos color azul 5 $ 1,25 100,00% $ 1,25 $ 15,00
Suministros de aseo $ 15,85 100,00% $ 15,85 $ 190,20
Desinfectante 1 $ 3,35 21,14% $ 3,35 $ 40,20
Jabén Liquido 1 litro 1 $ 4,50 28,39% $ 4,50 $ 54,00
Paquete de papel higiénico 12 1 $ 8,00 50,47% $ 8,00 $ 96,00
rollos
Depreciacion $ 3.375,00 100,00% $ 3590 $ 430,82
Muebles y enseres 1 $ 2.975,00 88,15% $ 2479 $ 297,50
Equipo de computacion 1 $ 400,00 11,85% $ 1111 $ 133,32
Total Gastos Administrativos $ 2.688,17 $32.258,02
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Elaborado por: La Autora

Anélisis: de acuerdo con la Tabla 58, los gastos administrativos apoyaran a la gestion empresarial. El rubro més alto corresponde a la

suma de los sueldos anual, lo que equivale a $20.558,00. El valor total de gastos administrativos es de $32.258,02.
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Detalle de gastos de ventas

Los gastos de ventas son desembolsos producidos por la ejecucion de la
funcién de ventas (Chiliquinga y Vallejos, 2017).

Tabla No. 59. Gastos de ventas

GASTOS DE VENTAS

Detalle Detalle Valor Frecuencia Valor Valor
Unid Unitario mensual mensual anual
de del gasto
medida
Publicidad $ 7500 100,006 $ 7500 $ 900,00

Pauta en Redes 1 $ 75,00 100,00 $ 75,00 $ 900,00
sociales

Total Gastos de Ventas $ 75,00 $ 900,00

Elaborado por: La Autora

Analisis: segun la Tabla 59, los gastos de ventas representan un total de $

900,00 siendo el rubro maés alto.
Detalle de gastos financieros

Los gastos financieros, conocidos también como cargas financieras, son pagos,
intereses y comisiones que se realizan a instituciones bancarias y financieras
(Chiliquinga y Vallejos, 2017).
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Tabla No. 60. Gastos financieros

GASTOS FINANCIEROS

Detalle Detalle  Valor Frecuencia Valor Valor
Unid Unitario mensual mensual anual
de del gasto
medida
Intereses pagados Dolar $879,79 3382% $ 7332 $ 879,79
Total Gastos Financieros $ 7332 $ 879,79

Elaborado por: La Autora

Anaélisis: de acuerdo con la Tabla 60, los gastos financieros corresponden a los
intereses pagados del préstamo bancario gestionado a 5 afios, cuya tasa de interés
es del 9,50 anual como crédito comercial para pymes en el Banco Pacifico, con un

pago de intereses durante el primer afio de $ 870,79.

El monto solicitado en dolares al banco es de $ 10000,00 y el monto liquido en
dolares a recibir es de $12 338,00. A continuacion, se realiza un resumen de la

tabla de amortizacion del préstamo bancario solicitado:

Tabla No. 61. Resumen de la tabla de amortizacion

Total por afio Capital Interés Frecuencia
respecto al interés

Total afio 1 $1.640,43 $879,79 33,82%
Total afio 2 $1.803,24 $716,98 27,56%
Total afio 3 $1.982,21 $538,02 20,68%
Total afio 4 $2.178,94 $341,29 13,12%
Total afio 5 $2.395,19 $125,03 4.81%
TOTAL $10.000,00 $2.601,12 100,00%

Elaborado por: La Autora
Proyeccion de gastos

La proyeccion de los gastos administrativos, de ventas y financieros se

proyecta a 5 afios, tiempo que contribuira a la obtencion del punto de equilibrio.
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Tabla No. 62. Proyeccion de gastos administrativos afio 1 a afio 3

Descripcién Gasto Gastos Total Gastos Total Gastos Total

mensual Fijos Variabl Ao 1 Fijos Variable Afo 2 Fijos Variable Afo 3

es S S

Sueldos $1.713,17 $1.713,17 $ $20.558,00 $1.731,15 $ $20.773,86 $1.749,33 $ $20.991,98
Arriendo $ 750,00 $ 750,00 $ $9.000,00 $ 757,88 $ $9.09450 $ 76583 $ $ 9.189,99
Servicios basicos $ 172,00 $ 172,00 $ $2.064,00 $ 173,81 $ $ 2.08567 $ 17563 $ $ 2.107,57
Suministros de $ 1,25 $ 1,25 $ $ 1500 $ 1,26 $ $ 1516 $ 1,28 $ $ 15,32
oficina - -
Suministros de $ 1585 $ 15,85 $ $ 19020 $ 16,02 $ $ 19220 $ 16,18 $ $ 194,22
aseo - -
Depre. Mueblesy $ 24,79 $ 24,79 $ $ 29750 $ 24,79 $ $ 29750 $ 2479 $ $ 297,50
enseres - -
Depre. Eq de $ 1111 $ 1111 $ $ 13332 $ 1111 $ $ 13332 $ 1111 % $ 133,32
computo - -
TOTALES $2.688,17 $2.688,17 $ $32.258,02 $2.716,02 $ $32.592,21 $2.744,16 $ $32.929,90

Elaborado por: La Autora
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Tabla No. 63. Proyeccion de gastos administrativos afio 4 a afio 5

Descripcion Gastos Total Gastos Total
Fijos Variables Afio 4 Fijos Variables Afio 5
Sueldos $ 1.767,70 $ - $ 21.212,40 $ 1.786,26 $ - $ 21.435,13
Arriendo $ 773,87 $ - $ 9.286,49 $ 782,00 $ - $ 9.384,00
Servicios basicos $ 17748 $ - $ 2129,70 $ 179,34 $ - $ 2.152,06
Suministros de oficina $ 1,29 $ - $ 15,48 $ 1,30 $ - $ 15,64
Suministros de aseo $ 16,35 $ - $ 196,25 $ 16,53 $ - $ 198,32
Depre. Muebles y enseres $ 24,79 $ - $ 297,50 $ 24,79 $ - $ 297,50
Depre. Eq de computo
TOTALES $ 2.761,49 $ - $ 33.137,82 $ 2.790,22 $ - $ 33.482,64

Elaborado por: La Autora
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Tabla No. 64. Proyeccion de gastos de ventas afio 1 a afio 3

Descripcion Gasto Gastos Total Gastos Total Gastos Total
mensual Fijos Variables Ano 1 Fijos Variables Ao 2 Fijos  Variables Ao 3

Publicidad $ 7500 $ 7500 $ - $900,00 $ 7579 $ - $ 909,45 $ 7658 3 -
$919,00

TOTALES $ 7500 $ 7500 $ - $900,00 $ 7579 % - $ 909,45 $76,58 $ -
$919,00

Elaborado por: La Autora

Tabla No. 65. Proyeccion de gastos de ventas afio 4 a afio 5

Descripcion Gastos Total Gastos Total
Fijos Variables Afo 4 Fijos Variables Ao 5
Publicidad $ 77,39 $ - $ 928,65 $ 7820 $ - $ 938,40
TOTALES $ 77,39 $ - $ 928,65 $ 7820 $ - $ 938,40

Elaborado por: La Autora
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Tabla No. 66. Proyeccion de gastos financieros afio 1 a afio 3

Descripcion Gastos Total Gastos Total Gastos Total
Fijos  Variables Ao 1 Fijos Variables Ao 2 Fijos Variables Ao 3
Intereses pagados $ $ 879,79 $ 87979 $ $ 71699 $ 71699 $ $ 650,81 $ 650,81
TOTALES $ $ 879,79 $ 879,79 $ $ 716,99 $ 716,99 $ $ 650,81 $ 650,81

Elaborado por: La Autora
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Tabla No. 67. Proyeccion de gastos financieros afio 4 a afio 5

Descripcion Gastos Total Gastos Total
— - Afo 4 - . Afno 5
Fijos Variables Fijos Variables
Intereses pagados $ - $ 538,02 $ 538,02 $ - $ 341,28 $ 341,28
TOTALES $ - $ 538,02 $ 538,02 $ - $ 341,28 $ 341,28

Elaborado por: La Autora

Analisis: considerando las tablas anteriores, los gastos administrativos, de ventas y financieros se proyectaron a 5 afios. Para el caso de
los gastos administrativos, se utilizé el indicador reportado por el Banco Central del Ecuador correspondiente al 1,05 % de la inflacion
anual de junio de 2020 en 6 de las 12 divisiones de consumo de la contribucién a la inflacion anual por divisiones de bienes y servicios
(Banco Central del Ecuador, 2020). Dicho indicador fue aplicado para sueldos, arriendo, servicios basicos, suministros de oficina y
suministros de aseo, dejando a un lado la depreciacion de muebles y enseres, y equipo de computo. Para el caso de este ultimo, esto es, el

equipo de computo, no se considera la proyeccion para el afio 4 y 5 debido a que termina de depreciarse al afio 3.

Por otro lado, para el caso de los gastos de ventas, también se empled el indicador reportado por el Banco Central del Ecuador
correspondiente al 1,05 % de la inflacion anual aplicado para sueldos y publicidad. Y, finalmente, para el caso de los gastos financieros, no

se aplicd ningun indicador en tanto que son valores proporcionados en la tabla de amortizacion, correspondientes a los intereses pagados

del préstamo bancario a 5 afios.
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Mano de obra
5.1.2 Mano de obra indirecta

La mano de obra indirecta es la fuerza de trabajo que participa en la
transformacion de un producto o servicio (Chiliquinga y Vallejos, 2017), como es
el caso del personal administrativo, es decir, gerente, asistente de gerencia y

asesor comercial.
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Tabla No. 68. Calculo de mano de obra indirecta

No. Cargo Cad. Ingresos Descuentos Valor a
Sueldo Otros Total Varios 9,45% Total pagar
base
1 Administrador E001 $ 600,00 $ - $600,00 $ - $ $ $
56,70 56,70 543,30
2 Secretaria E002 $ 400,00 $ - $400,00 $ - $ 3780 $ 37,80 $ 362,20
3 Personal de Aseo E003 $ 400,00 $ - $400,00 $ - $ 3780 $ 3780 $ 362,20
&
Mantenimiento
Total Mano de Obra Indirecta $ 1.267,70
Elaborado por: La Autora
Tabla No. 69. Provisiones mensuales mano de obra indirecta
Cargos Sueldo Décimo Décimo Vacaciones IESS Fondos de Costo
cuarto tercero Patronal Reserva Mano de Obra
12,15% 8,33% Indirecta
Desde el afio 2
Administrador $ 60000 $ 3333 $ 50,00 $ 2500 $ 7290 $ 4998 $ 831,21
Secretaria $ 400,00 $ 3333 $ 3333 % 16,67 $ 4860 $ 3332 $ 565,25
Personal de Aseo & $ 400,00 $ 3333 $ 3333 % 16,67 $ 4860 $ 3332 $ 565,25
Mantenimiento
Total provisiones mensuales Mano de Obra Indirecta $ 1.961,72

Elaborado por: La Autora

100



Depreciacion

Tabla No. 70. Célculo de las depreciaciones

Detalle del bien Vida util Valor Porcentaje de Depreciacion
depreciacion anual
Muebles y enseres 10 $2.975,00 10% $ 297,50
Equipo de computacion 3 $ 400,00 33,33% $ 133,32
Total $3.375,00 $ 430,82

Elaborado por: La Autora
Proyeccion de la depreciacion
Tabla No. 71. Proyeccion de la depreciacion afio 1 a afio 5

Detalle del bien Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Muebles y enseres $ 297,50 $ 297,50 $ 297,50 $ 297,50 $ 297,50
Equipo de computacion $ 133,32 $ 133,32 $ 133,32
Total $ 430,82 $ 430,82 $ 430,82 $ 297,50 $ 297,50

Elaborado por: La Autora
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Tabla No. 72. Proyeccion de la depreciacion afio 6 a afio 10

Detalle del bien Afio 6 Afo 7 Afio 8 Afio 9 Afo 10 Total
Muebles y enseres $ 297,50 $ 297,50 $ 297,50 $ 297,50 $ 297,50 $ 2.975,00
Equipo de computacion $ 400,20
Total $ 297,50 $ 297,50 $ 297,50 $ 297,50 $ 297,50 $ 3.375,20

Elaborado por: La Autora

Analisis: Los porcentajes de depreciacion se aplicaron teniendo en cuenta lo estipulado en la Ley de Régimen Tributario Interno y su

respectivo reglamento.
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Célculo de ingresos

Tabla No. 73. Célculo de ingresos afio 1

Calculo de Ingresos Afio 1

Servicios Unidad de Costo Margen de utilidad Clientes Precio de Ingresos
medida ler semestre % $ atendidas  venta unitario mensuales
Servicio Gym $ $ 4.800,00 40,0 $ 1.920,00 60 $ 150,00 $ 9.000,00
Caélculo de Ingresos Afio 1 60 $  36.000,00

Elaborado por: La Autora

Anélisis: el costo del servicio de gimnasio para sesenta clientes es de $48000,00 tomando en cuenta la capacidad de produccién del

gimnasio, los dias empleados en los ingresos mensuales, y los mismos clientes atendidos. Esto ultimo, con un margen de utilidad del 40 %,

puesto que, mediante la contratacion del servicio se mencionara de un paquete en la cual constara de un afio, las mismas personas

indicaron que estaria dispuestos a cancelar un paquete de $150,00, por 3 meses. Adicional a ello, arroj6 un valor de costo del servicio al

afio 1 de $ 36.000,00.
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Proyeccién de ingresos

Tabla No. 74. Proyeccion de ingresos afio 1 a afio 3

Servicios Cantidad Precio Total Cantida Precio Total Cantida Precio Total
Unitario Afo 1 d Unitario Afio 2 d Unitario Ao 3
Servicio Gym 60 $ 150,00 $ 9.000,00 69 $ $ 79 $ $
151,58 10.458,68 153,17 12.100,16
Total 60 $ 36.000,00 69 $ 79 $
41.834,70 48.400,63
Elaborado por: La Autora
Tabla No. 75. Proyeccion de ingresos afio 4 a afio 5
Servicios Cantidad Precio Total Cantidad Precio Total
Unitario Afo 4 Unitario Afo 5
Servicio Gym 91 $ 154,77 $ 14.084,51 105 $ 156,40 $ 16.421,99
Total 91 $ 56.338,02 105 $ 65.687,97

Elaborado por: La Autora

Anélisis: considerando los datos anteriores, para el afio 1 se estiman $ 9.000,00 de ingresos. Por otra parte, 10s ingresos se proyectaron a

5 afios con la tasa de inflacion reportada por el Banco Central del Ecuador correspondiente al 1,05 % de la inflacion anual aplicada también

para las anteriores proyecciones.
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Flujo de caja

Denominado también flujo de efectivo, es una herramienta importante para presupuestar el comportamiento de los ingresos, los egresos

de un periodo determinado Yy las disponibilidades o necesidades de financiacion (Méndez, 2012).

Tabla No. 76. Flujo de Caja

Descripcion Afio 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo0 5

A. Ingresos operacionales $15.324,15  $36.000,00 $41.834,70 $ 48.400,63 $ 56.338,02 $ 65.687,97
Recursos propios — Efectivo $ 6.129,66

Recursos de terceros — Préstamo $ 9.194,49

Ingresos por ventas $ - $36.000,00 $41.834,70 $ 48.40063 $ 56.338,02 $ 65.687,97
B. Egresos operacionales $ - $37.958,02 $38.352,06 $ 38.750,23 $ 39.019,26 $ 39.425,84
Mano de obra directa $ - $ 480000 $ 485040 $ 490133 $ 495279 $ 5.004,80
Gastos administrativos $ - $32.258,02 $32592,21 $ 3292990 $ 33.137,82 $ 33.482,64
Gastos de venta $ - $ 900,00 $ 90945 $ 919,00 $ 928,65 $ 938,40
C. Flujo operacional (A-B) $15.324,15 $ -1.958,02 $ 3.482,64 $ 9.650,40 $ 17.318,76 $ 26.262,13
D. Ingresos no operacionales $ - $ - $ - $ - $ - $ -
E. Egresos no operacionales $ - $ 252022 $ 345226 $ 391316 $ 860324 $ 11.916,54
Gastos financieros $ - $ 87979 $ 71699 % 650,81  $ 538,02 $ 341,28
Pago de créditos a largo plazo $ 164043 $ 1.803,24 $ - $ 198220 $ 217895
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Tabla No. 77. Continuacion

Descripcion Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Pago de participacion de utilidades $ - $ 41485 $ 134994 $ 251711 $ 3.888,13
Pago de impuestos $ - $ 51718 $ 191241 $ 356591 $ 5.508,18
F. Flujo no operacional (D-E) $ - $ -2520,22 $ -345226 $ -391316 $ -8.60324 $ -11.916,54
G. Flujo neto generado (C-F) $15324,15 $ 562,20 $ 693490 $ 1356356 $ 25.922,00 $ 38.178,66
H. Saldo inicial de caja $ - $15.324,15 $15.886,35 $ 22.821,25 $ 36.384,81 $ 62.306,81
I. Saldo final de caja (G+H) $-15.324,15 $15.886,35 $22.821,25 $ 36.384,81 $ 62.306,81 $100.485,47

Elaborado por: La Autora
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Anélisis: como se expone en la Tabla 77, el flujo de caja para el afio 1 tiene un
valor positivo de $ 15.886,35 Asimismo, para los siguientes afios se incrementan
los valores en positivo, razén por la cual se puede deducir que es un buen
escenario del flujo de caja para los afios siguientes, pues son rubros sostenidos y

continuos que serviran para pagar los pasivos y realizar nuevas inversiones.

Es importante resaltar ademas del 15 % de participacion de los trabajadores se
calculo el 22 % de impuesto a la renta para el segundo afio segun la dltima
reforma tributaria para el célculo del impuesto a la renta conforme la Ley
Orgénica para la reactivacion de la economia y fortalecimiento con la justificacion
de que la tarifa general es del 25%, sin embargo, para pequefias empresas como es
el caso del gimnasio el 22%, durante un afio donde generen ingresos
operacionales, posterior al afio dos se calcula con el 25%. (Servicio de Rentas
Internas SRI, 2020).

Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es conocido también como umbral de rentabilidad, es el
punto en el cual los ingresos de las ventas son iguales a los costos de operacion y

de financiamiento (Méndez, 2012).

Tabla No. 78. Punto de equilibrio

Punto de equilibrio

PE $ PEu PE %
Costo Fijo $34.037,81 Costo Fijo $ 34.037,81 PE$ $39.274,40
Costo $ 4.800,00 Costo Variable $ 20,00 Ingresos $36.000,00
Variable Unitario
Costo total $38.837,81 Unidades 240
Ingresos $36.000,00 Precio Venta $ 150,00
Unitario
PE$ $39.274,40 PE u 262 PE % 109%

Elaborado por: La Autora

Analisis: de acuerdo con la Tabla 78, los ingresos totales y los costos totales en
el afio 1 son de $ 36.000,00 respectivamente. A su vez, el punto de equilibrio en
valores monetarios es de $ 39.274,40, finalmente, en porcentaje de produccién es
de 109%.
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Grafico No. 18. Punto de equilibrio

Elaborado por: La Autora
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Estado de resultados proyectado

Tabla No. 79. Estado de Resultados Proyectado

Descripcion Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Ingreso por ventas $36.000,00 $41.834,70 $48.400,63 $56.338,02 $65.687,97
(-) Costo de ventas $ 480000 $ 4.850,40 $ 4.901,33 $ 4.952,79 $5.004,80
(=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS $31.200,00 $36.984,30 $43.499,30 $51.385,23 $60.683,17
(-) Gastos de ventas $ 90000 $ 90945 $ 91900 $ 92865 $ 938,40
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS $30.300,00 $36.074,85 $42.580,30 $50.456,58 $59.744,77
(-) Gastos administrativos $32.258,02 $32.592,21 $32.929,90 $33.137,82 $33.482,64
(=) UTILIDAD OPERACIONAL $ -1.958,02 $ 348264 $ 9.650,40 $17.318,76 $26.262,13
(-) Gastos financieros $ 87979 $ 71699 $ 650,81 $ 538,02 $ 341,28
(=) UTILIDAD ANTES DEPA RTICIPACIONES $ -2.837,81 $ 2.76565 $ 8.999,59 $16.780,74 $25.920,85
(-) 15% Participacion trabajadores $ - $ 41485 $ 134994 $ 251711 $ 3.888,13
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $-283781 $ 235081 $ 7.649,65 $14.263,63 $22.032,72
(-) Impuesto a la Renta 22% y 25% $ - $ 51718 $ 191241 $ 356591 $ 5.508,18
(=) UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO $-283781 $ 183363 $ 573724 $10.697,72 $16.524,54

Elaborado por: La Autora
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Andlisis: Como se puede apreciar en la Tabla 79, la proyeccion del estado de
resultados a 5 afos, incluyendo los ingresos, costos y gastos, El estado de
resultados proyectado ofrece para el afio 1 son valores negativos; mientras que

para el afio 2 y 5 arroja valores positivos.
Evaluacion financiera
5.1.3 Indicadores

e Valor Actual Neto

El Valor Actual Neto (VAN) es un criterio para medir la rentabilidad de un
proyecto. Consiste en agregar al valor actual una tasa de interés definida, los
ingresos y egresos de un proyecto, sumandolos algebraicamente. El resultado

puede ser negativo, igual a cero o positivo (Méndez, 2012).
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Tabla No. 80. Céalculo TMAR

Valores % Tasa de Tasa Promedio
Participacion Rentabilidad Activa Ponderado
del Sector
Recursos $6.129,66 40,00% 5,00% 2,00%
propios
Recursosde  $9.194,49 60,00% 10,43% 6,26%
terceros

TMAR $15.324,15 100% . 826%

Elaborado por: La Autora

Analisis: segun la Tabla 80, para el calculo se aplicé la tasa de rentabilidad de
acuerdo con el Banco Mundial. En el afio 2017, en Ecuador, el sector de servicios
presentd un incremento anual del 5 % (Superintendencia de Compafiias, 2018).
Adicionalmente, la tasa activa de la entidad financiera utilizada para los créditos
comerciales para las pequefias empresas como en este caso el gimnasio, dio un
total de 8,26 % para la tasa minima aceptable del proyecto, la cual se obtiene del

promedio ponderado.

Tabla No. 81. Calculo del VAN

ARos Flujo neto de @+in Flujos
caja actualizados
0 $ (15.324,15)
1 $ 562,20 1,0826 $ 519,31
2 $ 6.934,90 1,1720 $ 5.917,25
3 $ 13.563,56 1,2688 $ 10.690,39
4 $ 25.922,00 1,3735 $ 18.872,46
5 $ 38.178,66 1,4870 $ 25.675,61
Total de flujo $ 61.675,03
VAN = Flujos actualizados - Inversién $ 46.350,88

Elaborado por: La Autora

Andlisis: como se puede observar en la Tabla 81, el VAN es de $ 46 350,88
razon por la que el proyecto debe ser aceptado, teniendo en cuenta que la regla de
decision del criterio VAN es de caracter normativo; es decir, si €s mayor a cero, €s

aceptado.
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Tasa Interna de Rendimiento —TIR

La Tasa Interna de Rendimiento (TIR) es un indicador de la rentabilidad de un
proyecto. Se obtiene cuando el valor presente de los ingresos y egresos de este sea
cero. Asi, el indicador (tasa de interés) se compara, por lo general, con una tasa de

oportunidad alternativa (Méndez, 2012).

Tabla No. 82. Célculo Tasa Interna de Retorno TIR

~

ANO Flujo neto de VAN Tm VAN TM
caja 10,00% 85,00%
0 $ (15.324,15) $ (15.324,15) $ (15.324,15)
1 $ 562,20 $ 511,09 $ 303,89
2 $ 6.934,90 $ 573132 $  2.026,27
3 $ 13.563,56 $ 10.190,50 $ 214219
4 $ 25.922,00 $ 17.705,07 $ 2.213,00
5 $ 38.178,66 $ 23.705,95 $ 1.761,82
Total 42.519,78 -6.876,98
Tm = Tasa de actualizacion menor 10,00%
TM = Tasa de actualizacion mayor 85,00%

VAN m 4251978
VAN M  -6.876,98

TIR 75%

Elaborado por: La Autora

Analisis: en la Tabla 82, la TIR es del 75 %, por lo tanto, es mayor que la tasa

minima aceptable, es decir, 8,26 %. De esa manera, el proyecto debe ser aceptado.

Por otro lado, para calcular la TIR, se procedio a calcular el VAN nuevamente
con una tasa mayor y otra menor, con el objetivo de obtener la tasa de interés para

un VAN igual a cero y asi comparar la TIR.
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Beneficio-costo

Tabla No. 83. Beneficio-costo

ARos Ingresos Ingresos Egresos Egresos
Actualizados Actualizados
1 $ 36.000,00 $ 3325389 $ 54.161,96 $ 50.030,45
2 $ 41.834,70 $ 3569576 $ 39.069,05 $ 33.335,95
3 $ 48.400,63 $  38.147,93 $ 39.401,04 $ 31.054,72
4 $ 56.338,02 $ 41.016,78 $ 39.557,28 $ 28.799,60
5 $ 65.687,97 $ 4417594 $ 39.767,12 $ 26.743,86
Total $ 192.290,31 $ 169.964,58
C/B= INGRESOS ACTUALIZADOS 192.290,31
EGRESOS ACTUALIZADOS 169.964,58

Relacion Beneficio - Costo _

Elaborado por: La Autora

Anélisis: segun la Tabla 83, la relacion beneficio-costo indica que, por cada

dolar invertido, se obtienen $ 1,13 ddlares. Ademas, la regla de decision para el

criterio relacién beneficio-costo (RBC), expone que, si es mayor que 1, se debe

aceptar el proyecto en tanto que manifiesta que el valor actual de los beneficios es

mayor que el de los costos.

Periodo de recuperacion

Tabla No. 84. Calculo de flujo de caja acumulado

Afos Flujo Flujo
actualizado acumulado

0 $  (15.324,15) $ (15.324,15)
1 $ 519,31 $ (14.804,84)
2 $ 5.917,25 $ (8.887,58)
3 $ 10.690,39 $ 1.802,81
4 $ 18.872,46 $ 20.675,27
5 $ 25.675,61 $ 46.350,88

VAN 46.350,88

Elaborado por: La Autora
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Tabla No. 85. Periodo de recuperacion

a = Periodo anterior al cambio

al afio de recuperacion

b = Valor absoluto del flujo de caja
del mismo periodo

¢ = Flujo de caja del

b S (8.887.58)

. .. c 5 1219603
periodo de recuperacion
Periodo de recuperacion PR § 1.27
=127 PR 1,27 laidios
0,27x12 meses 324 3 mes
0,27x30 dias 8,10 8 dias

Elaborado por: La Autora

Analisis: en concordancia con la Tabla 85, la inversion total es de $ 10690,39
la cual se recuperara en un tiempo de 2 afios, 4 dias, y empezara a generar

rentabilidad.
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6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

En el primer capitulo se pudo analizar la factibilidad del negocio, a través de
un estudio de mercado la cual se realizd con una adecuada segmentacion.
Gracias a las encuesta, se pudo obtener informacion valiosa, la cual fue
tabulada, de tal manera se obtuvo el mercado objetivo para asi poder calcular y
proyectar la demanda, la oferta y la demanda insatisfecha, y finalmente, se
proyectaron mercados alternativos.

En el segundo capitulo se pudo definir el personal clave para dar inicio a la
operacion y conocer parte de la inversion inicial, asi como la capacidad
instalada y los métodos de control de calidad.

En el tercer capitulo percibio el desarrollo de la planificacion estratégica,
donde se establecieron mecanismos apropiados, tanto formatos como
indicadores de gestion para el cumplimiento de los objetivos estratégicos.

En el cuatro capitulo se establecio la forma juridica del gimnasio, se realizo
los procedimientos a seguir para poner en funcionamiento la empresa.

Para finalizar con el Gltimo capitulo que es el quinto, se realizé el analisis
financiero basado en la informacién recolectada en los capitulos 1, 2, 3y 4, los
cuales garantizaron una correcta evaluacion de los ingresos, costos y gastos

para la puesta en marcha el gimnasio.

Recomendaciones

En primer capitulo se recomienda profundizar en el plan de medios ya que sera
fundamental para posicionar el gimnasio.

En el segundo capitulo se recomienda capacitar muy bien el uso de las
herramientas como método de control.

Para el tercer capitulo se recomienda, socializar los indicadores claves para el
cumplimiento de los objetivos estratégicos que deben ser evaluados
periédicamente con el personal del gimnasio.

Para el cuatro capitulo se recomienda hacer un cronograma de actividades para

concluir con éxito el proceso en el gimnasio.
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e Para el quinto capitulo se recomienda permanentemente examinar los ciclos de

vida conforme va avanzando el proyecto.
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8 ANEXOS

Anexo No. 1 Tabla de amortizacion préstamo bancario Banco Pacifico

Tabla de amortizacién BANCO DEL PACIFICO

FECHA ABONO CUOTA SALDO
CUOTA DE PAGO DE INTERESES FINAL
CAPITAL
0 13/10/2020
$10.000,00
1 13/11/2020 $ $ 7917 $ $
130,85 216,02 9.869,15
2 13/12/2020 $ $ 7813 $ $
131,89 210,02 0.737,26
3 13/01/2021 $ $ 77,09 $ $
132,93 210,02 9.604,33
4 13/02/2021 $ $ 76,03 $ $
133,98 210,02 0.470,34
5 13/03/2021 $ $ 7497 $ $
135,05 210,02 9.335,30
6 13/04/2021 $ $ 7390 $ $
136,11 210,02 0.199,18
7 13/05/2021 $ $ 7283 $ $
137,19 210,02 9.061,99
8 13/06/2021 $ $ 71,74 $ $
138,28 210,02 8.923,72
9 13/07/2021 $ $ 70,65 $ $
139,37 210,02 8.784,34
10 13/08/2021 $ $ 6954 $ $
140,48 210,02 8.643,87
11 13/09/2021 $ $ 6843 $ $
141,59 210,02 8.502,28
12 13/10/2021 $ $ 67,31 $ $
142,71 210,02 8.359,57
TOTAL ANO 1 $ $ 879,79 $
1.640,43 2.526,22
13 13/11/2021 $ $ 66,18 $ $
143,84 210,02 8.215,73
14 13/12/2021 $ $ 6504 $ $
144,98 210,02 8.070,75
15 13/01/2022 $ $ 63,89 $ $
146,13 210,02 7.924,63
16 13/02/2022 $ $ 62,74 $ $
147,28 210,02 7.777,35
17 13/03/2022 $ $ 6157 $ $
148,45 210,02 7.628,90
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18 13/04/2022 $ $ 60,40 $ $
149,62 210,02 7.479,28
19 13/05/2022 $ $ 5921 $ $
150,81 210,02 7.328,47
20 13/06/2022 $ $ 58,02 $ $
152,00 210,02 7.176,47
21 13/07/2022 $ $ 56,81 $ $
153,20 210,02 7.023,26
22 13/08/2022 $ $ 55,60 $ $
154,42 210,02 6.868,84
23 13/09/2022 $ $ 54,38 $ $
155,64 210,02 6.713,20
24 13/10/2022 $ $ 5315 $ $
156,87 210,02 6.556,33
TOTAL ANO 2 $ $ 716,98 $
1.803,24 2.520,22
25 13/11/2022 $ $ 51,90 $ $
158,11 210,02 6.398,22
26 13/12/2022 $ $ 50,65 $ $
159,37 210,02 6.238,85
27 13/01/2023 $ $ 49,39 $ $
160,63 210,02 6.078,22
28 13/02/2023 $ $ 48,12 $ $
161,90 210,02 5.916,32
29 13/03/2023 $ $ 46,84 $ $
163,18 210,02 5.753,14
30 13/04/2023 $ $ 4555 $ $
164,47 210,02 5.588,67
31 13/05/2023 $ $ 4424 $ $
165,77 210,02 5.422,89
32 13/06/2023 $ $ 4293 $ $
167,09 210,02 5.255,81
33 13/07/2023 $ $ 4161 $ $
168,41 210,02 5.087,40
34 13/08/2023 $ $ 40,28 $ $
169,74 210,02 4.917,65
35 13/09/2023 $ $ 38,93 $ $
171,09 210,02 4.746,57
36 13/10/2023 $ $ 37,58 $ $
172,44 210,02 4.574,12
TOTAL ANO 3 $ $ 538,02 $
1.982,21 2.520,22
37 13/11/2023 $ $ 3621 $ $
173,81 210,02 4.400,32
38 13/12/2023 $ $ 3484 $ $
175,18 210,02 4.225,14
39 13/01/2024 $ $ 3345 $ $
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176,57 210,02 4.048,57
40 13/02/2024 $ $ 32,05 $ $
177,97 210,02 3.870,60
41 13/03/2024 $ $ 30,64 $ $
179,38 210,02 3.691,22
42 13/04/2024 $ $ 29,22 $ $
180,80 210,02 3.510,43
43 13/05/2024 $ $ 27,79 $ $
182,23 210,02 3.328,20
44 13/06/2024 $ $ 26,35 $ $
183,67 210,02 3.144,53
45 13/07/2024 $ $ 24,89 $ $
185,12 210,02 2.959,40
46 13/08/2024 $ $ 2343 $ $
186,59 210,02 2.772,81
47 13/09/2024 $ $ 21,95 $ $
188,07 210,02 2.584,75
48 13/10/2024 $ $ 20,46 $ $
189,56 210,02 2.395,19
TOTAL ANO 4 $ $ 341,29 $
2.178,94 2.520,22
49 $ $ 18,96 $ $
$45.609,00 191,06 210,02 2.204,13
50 $ $ 1745 $ $
$45.639,00 192,57 210,02 2.011,56
51 $ $ 1592 $ $
$45.670,00 194,09 210,02 1.817,47
52 $ $ 14,39 $ $
$45.701,00 195,63 210,02 1.621,84
53 $ $ 1284 $ $
$45.729,00 197,18 210,02 1.424,66
54 $ $ 11,28 $ $
$45.760,00 198,74 210,02 1.225,92
55 $ $ 971 $ $
$45.790,00 200,31 210,02 1.025,61
56 $ $ 812 $ $
$45.821,00 201,90 210,02 823,71
57 $ $ 6,52 $ $
$45.851,00 203,50 210,02 620,21
58 $ $ 491 $ $
$45.882,00 205,11 210,02 415,10
59 $ $ 329 $ $
$45.913,00 206,73 210,02 208,37
60 $ $ 1,65 $ $ -
$45.943,00 208,37 210,02 0,00
TOTAL ANO 5 $ $ 125,03 $
2.395,19 2.520,22
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TOTAL $2.601,12
$10.000,00 $12.607,12

Fuente: Simulador Banco Pacifico, 2020
Elaborado por: La Autora
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