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RESUMEN EJECUTIVO

En los ultimos 10 afos la industria del fitness ha crecido, se ha dinamizado y ha
pasado a ser un buen negocio, asi lo demuestra la gran apertura de locales destinados
hacia la préactica de ejercicios fisicos en la ciudad de Quito, solo en la capital segun la
Federacion Ecuatoriana de Gimnasios hay unos 500 gimnasios el doble de lo que era
hace 10 afios atras, al norte y sur de Quito existen gimnasios con maquinaria de
punta y un buen servicio al cliente, sin embargo en el Centro de la Ciudad no hay un
gimnasio representativo y que ofrezca un excelente servicio. La idea de crear un
gimnasio en el Centro Histérico de Quito nace por gimnasios de otros paises como
Chile, México y Colombia establecidos en su respectivo Centro Histérico debido a la
dindmica del lugar tanto financiera, econémica y social, alto porcentaje de personas
que laboran en el sector en instituciones publicas y/o privadas y gran afluencia de
personas debido al comercio, caracteristicas muy similares a lo que es en la
Actualidad el Centro Historico de Quito. El presente proyecto pretende demostrar,
que es factible la creacién de un gimnasio en el Centro Historico de Quito; esto se
logrard mediante varios estudios como: estudio de mercado, técnico, organizacional

y por supuesto un estudio financiero minucioso para determinar su rentabilidad.

Palabras Claves:
e Factibilidad
e Oferta de ejercicio
e Industria Fitness
e Centro Historico

e Sedentarismo
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EXECUTIVE SUMMARY

In the past 10 years the fitness industry has grown, it has energized and has become a
good business, proves the grand opening of premises used to the practice of physical
exercises in the city of Quito, the capital only in accordance the Ecuadorian
Federation of Fitness gyms are 500 double what it was 10 years ago, the north and
south of Quito there are gyms with cutting edge equipment and a good customer
service, however, in the City Centre there is no representative gym and offers
excellent service. The idea of creating a fitness center in the Historic Center of Quito
born for gyms in other countries such as Chile, Mexico and Colombia in their
respective Historical Center due to the dynamics of both financial, economic and
social place, high percentage of people working in sector in public and / or private
and large influx of people from trade, very similar to what is in the news the historic
center of Quito features. This project aims to demonstrate the feasibility of creating a
gym in the historic center of Quito; This will be achieved by several studies as:
market research, technical, organizational and of course a detailed financial study to

determine its profitability.

Keywords:

o Feasibility

e Offer exercise

e Fitness Industry
e Historical Center

e Sedentary
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Estudio de Factibilidad para la Creacién de un Gimnasio en el
Centro Histérico de Quito

Planteamiento del problema

En la actualidad la creciente tendencia de la sociedad Ecuatoriana hacia un estilo
de vida més saludable conjuntamente con el beneficio de mejorar su apariencia, crear
y mejorar las relaciones interpersonales que el ejercicio fisico aporta a sus vidas,
implica la costumbre de realizar actividad fisica regularmente y llevar una adecuada
alimentacion por lo cual buscan alternativas para practicar ejercicio y consejos para

mantenerse saludables y sanos.

En los ultimos 10 afios el sector empresarial del ejercicio fisico ha tenido un

enorme crecimiento, se ha dinamizado y ha pasado a ser un buen negocio.

Segln la Federacion Ecuatoriana de Gimnasios en Quito existen alrededor de
unos 500 gimnasios, casi el doble de lo que era hace 5 afios atras, en la Asociacion de
Fisico Culturismo de Pichincha estan afiliados 50, hace 2 afios atras eran 20, estar
afiliado le garantiza al gimnasio participar en competencias nacionales e
internacionales y que cuenta con un certificado de prestigio para que atletas de élite

entrenen en dicho gimnasio.

Esto segun declaraciones de gerentes de gimnasios se debe a factores como el
crecimiento de la poblacion, el sedentarismo, importancia por la estética y el

cuidado personal y el estrés.

Segun el Ministerio de Salud Publica (MSP) en la Provincia de Pichincha es
donde se concentra la mayor falta de actividad fisica por parte de las personas y
donde ha existido un mayor nimero de muertes por causa de la obesidad, una de las

principales causas de muerte en el Ecuador segun el MSP.

Segun la Asociacion Ecuatoriana de Productores y Comercializadores de
Cosméticos, Perfumes y Productos de Cuidado Personal un ecuatoriano de escasos
ingresos gasta un promedio mensual de 30 délares al afio en productos de estética y
los de clase alta unos 150 dolares, sin contar las visitas a gimnasios y spa. Esto ha
aumentado en los Gltimos afios y es reflejo de la creciente obsesion por la estética y

el bienestar del cuerpo.
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Seguln la Organizacién Mundial de la Salud, el estrés es uno de los causantes de

enfermedades que desarrollan y desembocan en la muerte, los médicos aconsejan y

ordenan a las personas que hagan conciencia en ejercitarse, porque la actividad fisica

libera endorfinas que son sustancias que producen placer y contrarrestan el cortisol,

sustancia producida por el estrés. EI medioambiente, el transito y las altas cargas de
trabajo generan estrés y el deporte es una respuesta para frenarlo.

Actualmente el Centro Histérico de Quito es el corazén de un sinndmero
funciones administrativas y econdémicas de la ciudad, particularmente de aquellas que
se vinculan con el gobierno. Como muchos otros centros latinoamericanos se
encuentra la sede del Gobierno Nacional, el Gobierno Municipal y la mayoria de las
principales oficinas administrativas del gobierno, es el espacio destinado al comercio
popular y aun constituye una de las principales zonas residenciales.

En paises como Chile, Colombia, y México existen megacadenas de gimnasios y
por lo menos uno se encuentra en el Centro Historico de su ciudad, ejemplos de esto
en Santiago de Chile el gimnasio “Pacific Fitness”, en Colombia el “Body Health
Gym?”, en México el gimnasio “Fitness EXpress”, negocios que se encuentran en el

Centro debido al gran flujo de personas que trabajan, concurren, visitan estos lugares.
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Gréfico No. Gimnasios de diferentes paises ubicados en el Centro Histérico

En un articulo publicado por la revista Km.cero dedicada a informar sobre las
actividades del Centro Histérico de la Ciudad de México destaca la visita a 7
gimnasios ubicados en el Centro Historico en el cual expresa las opiniones de los

diferentes gerentes de sus razones para instalarse en el Centro:

“De acuerdo con los gerentes entrevistados, 80% de los clientes trabajan en el
Centro y su meta, en 90% de los casos, es simple: “bajar de peso”. Pero no faltan las

epopeyas, Yy hay incluso quienes aspiran a llegar a los Juegos Olimpicos.

“El fisico constructivismo y lucha libre son los fuertes del Gym Metropolitano,
fundado en 1956 y cuyo ambiente es tranquilo, masculino y donde todos se llaman
por el nombre o apodo. Casi 90% de los socios son trabajadores locales, muchos de

ellos comerciantes informales.

“En el Centro Historico “hay mucha gente que tiene poder adquisitivo y ganas de

hacer ejercicio en un lugar seguro y profesional. No habia la oferta y nosotros
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entramos”. Asi resume Alejandro Herndndez la forma en que en abril de 2008 fundo

Urban Fitness, un gimnasio “de categoria cinco estrellas pero a precio de tres”,

ubicado en la esquina de 5 de Mayo y Motolinia.”

“Aerobica es uno de los llamados salones “de nicho” que han aparecido en los
ultimos ocho afios en el Centro. Se especializan en ciertas disciplinas y generalmente
carecen de regaderas.

Alvarez eligié ubicarse en el Centro “por la facilidad que tiene el publico de
llegar aqui. Porque la poblacion viene de toda el area metropolitana, incluso de
provincia. Ademas, esta hermoso el Centro.” (Nueva Guia del Centro Historico de
Mexico, 2014)

En el Centro Historico de Quito existe gran cantidad de comerciantes informales,
personas que trabajan en instituciones publicas y privadas, ademas de personas que
concurren y visitan el Centro Historico los cuales podrian ser clientes potenciales de
un gimnasio con servicio de alta calidad a precios accesibles.

La falta de centros deportivos que brinde servicios nuevos, de alta calidad e
innovadores en el Centro Histdérico de Quito conlleva a la creacion de uno el cual
Ilene las expectativas de cliente. Si bien existe una oferta de gimnasios en el Centro
Historico de Quito esta es muy escasa, ofreciendo servicios comunes y repetitivos
sin variedades esto es debido al lucro personal porque es un negocio que se puede

tener buenos ingresos a un costo muy bajo y un servicio deficiente
Justificacion

En los ultimos afos en el sector norte y sur del Distrito Metropolitano de Quito
se han creado gimnasios, algunos de ellos con maquinaria de punta para fisico
culturismo y cardio. Los negocios se han manejado con estabilidad esto debido a los

siguientes factores.

1. Unarelativa estabilidad macroeconomica.
2. Difusion a través de los medios en la poblacion de lo beneficioso de que una

persona goce de una buena salud asociado con una buena figura estética.
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Lo antes dicho ha generado una demanda que ha permitido que gimnasios de

ultima generacion como Phisique Wellness Club y el Gimnasio Guerra se

posesionen en el mercado.

El 23 de Mayo del 2014 Bodytech la cadena de gimnasios mas grande de
Colombia anunci6 la adquisicién de la compafiia ecuatoriana de gimnasios Phisique
Wellness Club, con 3 sedes instaladas en la ciudad de Quito y 3 mil socios activos,
después de la compra de un porcentaje mayoritario de su capital accionario con el

objetivo de alcanzar un crecimiento agresivo en Ecuador

Bodytech se prepara para cotizar en la bolsa de valores y su meta es consolidarse
como el lider del mercado fitness en Latinoamérica a traves de la incursién en el
mercado ecuatoriano como una de sus estrategias de crecimiento debido a que
Ecuador es uno de los paises con mayor potencial en la region en la industria fitness

segun Gigliola Aycardi Vicepresidenta Ejecutiva de Bodytech.

Dato curioso de esta multinacional del deporte es que nacié a partir de la
elaboracion de una tesis universitaria de grado, en su sede en Bogota Nicolas Loaiza
y Gigliola Aycardi vieron como se desbordaban sus expectativas al registrar 1.800

clientes en el primer mes de funcionamiento.

En el Centro de la ciudad de Quito, especificamente el Centro Historico, pese a
la gran afluencia urbana tanto doméstica como clientes de los negocios que alli
funcionan sean puablicos o privados, tiene mas que dos centros deportivos de esta
indole, el gimnasio Sanson y Dalila el cual no ofrece una variedad de servicios, su
servicio esta dirigido méas al segmento masculino que al femenino, no se ha sometido
a un proceso de tecnificacion ni de aperturas de lineas de negocio y el Cumanda el
cual brinda un servicio publico pero que no ofrece las facilidades y la calidad del

servicio que generalmente lo hace un gimnasio privado.

La idea de crear un gimnasio en el Centro Histdrico de Quito surge debido a que
existe un segmento de mercado el cual no ha sido explotado en potencia en este
sector debido a que la mayor parte de los negocios son de tipo comercial, gimnasios
con servicios repetitivos y ademas tratar de emular a gimnasios de otros paises que

han conseguido éxito ubicados en sus respectivos Centros Historicos debido al gran
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flujo de personas, la dinamica del sector tanto econémica, financiera y comercial que

no se diferencia mucho de lo presentado por el Centro Historico de la ciudad de

Quito.

El proposito de esta investigacion surge para determinar si existe un grupo de

personas ya sean particulares y ejecutivas que practican el fisicoculturismo y/o

realicen ejercicios de aerébicos que mejoren su condicion fisica y mental. Las

variables que intervienen en el problema antes citado serian:

Estudiar las variables del mercado y los requerimientos técnicos.

Necesidades de inversion y financiamiento del mismo.

La idea de implementar un gimnasio en el Centro Historico de Quito nace basada

en las siguientes consideraciones:

Rentabilidad del negocio.- El nivel de ganancia es aceptable debido a los

pocos costos variables, la irrisoria depreciacion anual de la maquinariay por
la utilizacién de espacios fisicos que promedian entre 200 y 400 metros
cuadrados.

Potenciamiento de la Demanda.- La poblacion de Quito en los Gltimos

afios tiene mayor conciencia de los beneficios de la actividad deportiva y de
las consecuencias del sedentarismo, este fenomeno ha surgido debido al
potenciamiento de redes de informacidn en el internet, television por cable,
campaias como “Ejercitate” dadas por el Ministerio del Deporte, Conciencia
Medica de los beneficios del deporte, esto ha creado una cultura del deporte
que lleva a los gimnasios a ser una salida para la demanda que ademas de los
beneficios anatomicos y fisioldégicos encuentra un componente sicoldgico en
el ejercicio el ser una salida al stress, que es un fendmeno en las urbes
metropolitanas.

Demanda insatisfecha existente. En esta zona de la Urbe existen los

Gimnasios Cumanda y Sanson y Dalila, de los cuales solo el primero trabaja
al tope de su capacidad en horas pico e incluso saturacion e incomodidad por

lo que es un servicio publico y el segundo no posee maquinaria adecuada y
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tiene un ambiente poco ventilado, a pesar de estas condiciones ha funcionado

ya més de 30 afios evidenciando la potencialidad de la demanda.

e Bienes complementarios disponibles.- En el mercado existen suplementos

nutricionales, ropa deportiva, accesorios personales para el fisico culturismo
que estimulan la préactica del deporte.

e Tecnologia nacional a bajo precio.- Los fabricantes de maquinas de fisico

culturismo nacionales mantienen proformas mas bajas que los fabricantes
extranjeros, manteniendo las maquinas niveles de calidad y estéticos idoneos

para la actividad, esto disminuye los costos de la inversion.

De esta manera se puede apreciar, que el problema planteado en esta tesis es de
actualidad tiene trascendencia por su impacto social a la par que genera una

investigacion que no ha sido muy tratada.
Importancia

En el mercado de hoy en dia se ofrecen alternativas para mantener el cuerpo sano
y en forma pero de una manera antinatural como el consumo de drogas,
intervenciones quirdrgicas, aplicaciones de productos quimicos, fajas térmicas, etc.,
por los resultados que se obtienen en poco tiempo y un menor esfuerzo fisico pero
sin tomar en cuenta los efectos secundarios provocados por estos que incluso pueden
llevar a la muerte. Ademas el stress provocado por la rutina diaria del ser humano
impulsa a que las personas se dirijan hacia centros deportivos como los gimnasios en
los cuales encuentran un ambiente social, divertido y arménico para encontrar un

momento de relajacién en su vida.

La vida sedentaria que la poblacion actual lleva en estos tiempos, la carencia de
ejercicio fisico en la vida cotidiana de una persona son una de las razones por la cual
este tema toma importancia, el aumento de la preocupacion por el aspecto fisico y la
salud han disparado la demanda de empresas de servicios deportivos, incluso hay un
proyecto establecido por el Ministerio del Deporte “Ecuador Ejercitate” el cual busca
erradicar el sedentarismo de las personas de todas las edades y a la vez dotar de un

mejor estilo de vida a la poblacion no activa.
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Con la creacion de centros deportivos como gimnasios cooperamos con los

objetivos del plan nacional del buen vivir como mejorar la calidad de vida de la
poblacién fomentado el tiempo dedicado al ocio activo y el uso del tiempo libre en
actividades deportivas que contribuyan a mejorar las condiciones fisicas,
intelectuales y sociales de la poblacion. Ademéas de fortalecer la formacion
profesional de deportistas de alto nivel competitivo.

El creciente interés por la salud hace que abrir un gimnasio sea una opcion
acertada siempre que tengamos a la vista a la competencia y a la importancia de
fidelizar a los clientes. En otros paises como Estados Unidos hay mas de 2.800.000
personas que acuden regularmente a clubs deportivos de alto standing y gimnasios. Y
este nimero va en aumento porque el fitness ha dejado de ser solo un ejercicio fisico
y se ha pasado a concebir como un nuevo concepto de estilo de vida relacionado con

la salud, el bienestar y el culto al cuerpo.

Echando un vistazo al futuro todo apunta a que el nimero de personas que
acudan a un gimnasio ira incrementandose porque la vida sedentaria los obligara a

mover sus cuerpos y a cuidar de ellos.
Objetivos
Objetivo General
Analizar la factibilidad de crear un gimnasio en el Centro Histérico de Quito.
Objetivos Especificos

e Analizar el mercado para conocer la demanda y sus caracteristicas para el uso

de este servicio.
e Determinar el tamafio, localizacion y requerimientos del proyecto.
e Determinar la inversion que requiere la propuesta del gimnasio.
e Proponer la estructura administrativa de la organizacion.
o Estudiar los aspectos legales del permiso del negocio.

e Evaluar financieramente los resultados proyectados de este emprendimiento.
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Estructura de la tesis

Para el efecto de la tesis esta se estructura de los siguientes capitulos:

Capitulo 1
Estudio de Mercado

Este capitulo tiene como objetivo determinar la demanda que existe hacia la
creacion de un gimnasio en el Centro Historico de Quito por parte de los habitantes.

Capitulo 2
Estudio Técnico

El capitulo presente es definir el monto de los recursos financieros necesarios

para crear la infraestructura productiva y ponerla en funcionamiento.
Capitulo 3
La Empresa y su Organizacion

Este capitulo tiene como objetivo determinar la estructura organizacional de la
empresa, funciones del personal y documentos legales que se necesita previo al

funcionamiento de la misma.
Capitulo 4
Estudio Financiero

En este capitulo el objetivo es determinar los resultados que se piensa obtener de
la inversion realizada haciendo un balance de los beneficios y costos que representan

dicho proyecto.
Capitulo 5

Conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO 1
ESTUDIO DE MERCADO

Introduccion

“El estudio de mercado tiene como objetivo determinar la demanda potencial de

un producto, en un area y periodos determinados.” (Villegas, 1991)

A través de su elaboracion se llegara a cuantificar la demanda del producto o
servicio que podra ser adquirido por la comunidad, buscara establecer las
posibilidades de venta de un producto o servicio tomando en cuenta los
condicionamientos establecidos por el grado de competencia que caracteriza al

mercado analizado.

Por esta razon el estudio de mercado analiza, en forma especifica, la factibilidad
de vender un producto o servicio determinado en un futuro inmediato y para ello es
preciso elaborar las estimaciones que permitan prever las condiciones que

caracterizan el mercado en el mencionado periodo.
1.1 Objetivos del Estudio de Mercado
1.1.1 Objetivo General

Determinar la demanda insatisfecha que se encuentra en el Centro Histérico de

Quito las necesidades y requerimientos de crear un gimnasio.
1.1.2 Objetivos Especificos

e Cuantificar el nivel de aceptacion y las necesidades de implantar este
servicio, y el precio que estaria dispuesto a pagar por el mismo.

e Determinar gustos y preferencias de los clientes potenciales a traves de
técnicas de investigacion.

e Determinar la participacion de la competencia en el mercado actual.

e Determinar estrategias de mercado para posicionarnos dentro de las
preferencias del consumidor.

e Definir el tamafio y la proyeccion de crecimiento del segmento de mercado al

cual se direcciona este servicio.



1.2 Identificacion del Servicio

El servicio que el gimnasio ofrecera a los clientes sera el de realizar actividades
fisicas o practicar deporte dentro de un recinto cerrado situado en la zona urbana del
Centro Historico de Quito, donde los clientes podran salir de la rutina diaria del
trabajo, estudios, etc.; y realizar actividades fisicas o deportivas que les permita

satisfacer una o varias de las siguientes necesidades.

Tabla No.

Necesidades a satisfacer del cliente

Necesidad Descripcion

Uno de los males de nuestro tiempo es la obesidad provocada por el
Mantener un consumo excesivo de grasa, carbohidratos y azucares, esto ademas de
cuerposanoyen una mala apariencia genera enfermedades de tipo cardiovasculares,

forma respiratorias, endocrinas, digestivas, psicologicas, etc.

El ejercicio elimina la ansiedad y nos ayuda a sentirnos mejor porque
estimula la produccion de endorfinas. Estos quimicos naturales
Evitar el stress producen una analgesia natural, y estimulan los centros de placer en el
cerebro que nos dan sensaciones felices y nos alivian de los dolores y
del malestar. Ademas, también nos protegen contra los virus y las
bacterias que invaden nuestro organismo.
Socializacién El gimnasio presenta ambientes donde los clientes pueden abrir su

campo de amistades.

Con lo antes descrito el gimnasio se asienta en un lugar donde existe una
poblacién amplia y tiene un nivel de utilidad alto porque muchos de los clientes en la
actualidad no lo consideran como un servicio suntuario sino como un servicio de

necesidad primordial.

El Gimnasio que se esta planteando para el respectivo analisis de factibilidad
contara con los siguientes servicios tomando en cuenta que el gimnasio funcionara en
los horarios de lunes a viernes en la mafiana, tarde, noche y los dias sabados y
feriados hasta las 13HO00.
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El servicio a ser ofertado para los clientes en el gimnasio contara con las

siguientes alternativas de actividades fisicas y servicios complementarios del mismo:

e Maquinas
I.  Spinning
I Spinning o Ciclismo Indoor
ii  Burn Fat Fast
Il.  Entrenamiento con pesas
[1l.  Los Entrenamientos
a) Entrenamiento de Principiantes
b) Entrenamiento para Intermedios - Avanzados
e Aerobicos
e Body Pump
e Body Combat
e Bailoterapia
e Servicio Medico Nutricionista
e Nutricion
I.  Las Dietas
a) Dieta de Volumen
b) Dieta de Definicion

Servicio de Bar

1.2.1 Maquinas
Dentro de esta clasificacion se encuentra:
1.2.1.1 Spinning

Es un ejercicio aerdbico y de piernas principalmente, pero el monitor o profesor
puede mediante el cambio de la frecuencia de pedaleo y la resistencia al movimiento,
realizar todo tipo de intensidades. Es una gimnasia muy adaptable al nivel del
alumno, pudiendo ser tan sencillas como un paseo tranquilo 0 agotador hasta para un

ciclista profesional.

El gimnasio ofrecera dos programas de ejercicio de spinning Ilamados:



1.2.1.1.1 Spinning o Ciclismo Indoor

“Un deporte muy popular en los dltimos tiempos es el Indoor Cycling, En
Espafia conocido como Spinning. Este deporte fue creado en el afio 1992 por el
ciclista norteamericano Jonathan  Goldberg. Basicamente, se trata de
un ejercicio aerdbico que realizaremos con una bicicleta estatica pedaleando al ritmo
de la masica. La préctica con mdsica dirigida por un monitor, hace que sea mucho
mas divertido que el tipico ejercicio de bici estatica.

Durante una sesion de Spinning o Indoor Cycling se pueden llegar a quemar
entre 500 y 1000 calorias. Es un ejercicio muy completo ya que ademas del
entrenamiento cardiovascular tonifica los musculos de piernas, gliteosy brazos.”

(Alimentacion, Fitness y Nutricion, 2014)

]
1.2.1.1.2 Burn Fat Fast: Spin Class Work Out
Es un trabajo de pedaleo consistente y estable con resistencia “dura”, es un gran
ejercicio aerébico que aumentara su resistencia y fortalecera su corazén mejorando la
condicion fisica y el fortalecimiento y acelerando el proceso de metabolismo para
eliminar excesos de grasa o sobrepeso, es una clase ideal para que el cliente reduzca
medidas rapidamente


http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/el-dopaje/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/zumba-batuka-tendencias-deportivas/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/que-es-la-paleodieta/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/yogur-alimento-beneficios/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/un-dia-comiendo-miley-cyrus/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/ventajas-de-combinar-dieta-y-ejercicio/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/dieta-famosas-jennifer-lawrence-no-dieta/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/es-util-el-pulsometro/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/hipnosis-para-adelgazar/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/surf-ventajas-beneficios/
http://comeconsalud.com/alimentacion-nutricion/dieta-contra-la-celulitis/
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1.2.1.2 Entrenamiento con pesas

El principio fundamental de un entrenamiento con pesas se basa en organizar y
realizar series y repeticiones las cuales nos indican el porcentaje de esfuerzo

muscular a realizar, segun sea el objetivo.
1.2.1.3 Los Entrenamientos.

Los entrenamientos no seran iguales para todos por cuestiones de préactica,

experiencia y potencia. Asi vamos a diferenciar a los siguientes grupos.



1.2.1.3.1 Entrenamiento de Principiantes.

El entrenamiento de un principiante estd encaminado a familiarizarse con los
ejercicios y a ir progresivamente poniéndose en forma. Los primeros meses debe
hacer una rutina que consistira en un circuito que realizara tres dias a la semana. Este
circuito consistira en hacer un ejercicio para cada grupo muscular de

aproximadamente 12 repeticiones por serie y 3-4 series por ejercicio.

Los ejercicios tendran un orden de mayor a menor tamafio del grupo muscular.
La ejecucion del ejercicio serd atendiendo siempre a una ejecucion correcta del
mismo sin importar el peso. Hay que hacer el ejercicio de una manera correcta y
lenta, siempre con total control del peso que manejemos tanto en la parte positiva

como negativa y teniendo siempre el musculo bajo tension.
1.2.1.3.2 Entrenamiento para Intermedios — Avanzados

Después de unos meses con el entrenamiento anterior, serd el momento de
cambiar y evolucionar hacia una rutina valida tanto para culturistas intermedios asi
como para avanzados. Esta rutina puede y debe ser cambiada cada cierto tiempo para
que tenga lugar un principio de confusién muscular de manera que el cuerpo no se

acostumbre a unos determinados y no se detenga el crecimiento.

Los cambios dependeran de cada persona, puede cambiarse el orden de los
ejercicios, el numero de repeticiones, entrenar una semana pesada y las dos
siguientes con mas repeticiones. En un principio empezaremos por los grupos
musculares grandes, seguidos de los pequefios, pero con el paso del tiempo le
daremos prioridad a aquellos grupos musculares que veamos que se quedan

rezagados. El entrenamiento sera de 4 dias y no debe superar los 50 minutos.



1.2.2 Aerdbicos

Los aerdbicos son una rutina de ejercicios que se practica a niveles moderados de
intensidad durante periodos de tiempo extensos, lo que hace mantener una frecuencia
cardiaca mas elevada. En tal tipo de ejercicios se usa el oxigeno para “"quemar"

grasas y azUcar
1.2.3 Body Pump

“Body Pump permite entrenar la fuerza, la resistencia muscular y el
acondicionamiento general de una forma divertida y espectacular: las clases estan
coreografiadas y cada grupo muscular es trabajado al ritmo de la mejor musica. En
una hora entrenas cada musculo de tu cuerpo. Sin saltar, ni sudar la camiseta ni
pensar nada, simplemente siguiendo al instructor. Se trabajan todos los grupos

musculares

Body Pump ha creado toda una cultura de entrenamiento. Lanzado en Australia
en 1995 por la cadena Les Milles International, hoy se imparte en los mejores centros
de fitness de todo el mundo por instructores formados en el sistema BTS (Best

Training System).

Este tipo de ejercicio con cargas es una buena forma de aumentar la densidad
Osea y de prevenir la osteoporosis. Body Pump estd pensado también para las
poblaciones especiales: embarazadas, mayores de 40 afios, personas con lesiones o
dolor de espalda” (LesMills, 2014)

Para realizar esta disciplina se necesita un step, sobre el que se hacen algunas

series, una colchoneta, la barra y varios discos o sino pesas de distintos pesos.



THE NEW L ESMIL LS BODYPUMP
DO A CLASS TODAY.

1.2.4 Body Combat

“El Body Combat es una modalidad de Fitness creada en un gimnasio de Nueva
Zelanda. Desde alli se ha extendido por los gimnasios de todo el mundo, y a dia de
hoy, es de las clases mas atractivas y demandadas. Se trata de un tipo
de ejercicio aerdbico que conlleva un alto gasto calérico por cada clase.

A lo largo de una hora (duracion aproximada de cada clase) se realiza una
coreografia en la que se incluyen movimientos de Boxeo, Karate, Kick Boxing, Full

Contact y Taekwondo.” (Alimentacion, Fitness y NUtricion, 2014)

Con el Body Combat se obtiene beneficios como mejorar la coordinacion, la
resistencia, la flexibilidad, el equilibrio, condicién fisica, ayuda a corregir la postura,

mejorar el autoestima y bajar de peso.




1.2.5 Bailoterapia.

Es una combinacion de ejercicios fisicos con la alegria que produce el baile, el
ritmo y la masica, ejercitando todos los érganos y sistemas del organismo humano,
ayuda a evitar el sedentarismo, provocado por el desarrollo acelerado de diferentes
tecnologias que apoyan la ciencia y la técnica, dado el interés, los gustos y
preferencias de la poblacion y el propio uso de la musica en este programa.

1.2.6 Servicio Médico Nutricionista

El gimnasio con el afan de mejorar los servicios que brinda ofrecera un servicio
de un médico nutricionista el cual les impartird charlas sobre buenos habitos
alimenticios y respondera sus inquietudes.

1.2.7 Nutricion.

“Es la ingesta de alimentos en relaciéon con las necesidades dietéticas del
organismo. Una buena nutricién (una dieta suficiente y equilibrada combinada con el
ejercicio fisico regular) es un elemento fundamental de la buena salud. Una mala
nutricion puede reducir la inmunidad, aumentar la vulnerabilidad a las enfermedades,

alterar el desarrollo fisico y mental, y reducir la productividad.” (Salud, 2014)
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1.2.7.1 Dietas

La dieta es casi el 80% del éxito culturista y por eso, vamos a detallar los tipos

de dietas que se pueden utilizar como complemento del entrenamiento.
1.2.7.1.1 Dietas de Volumen

Es aquella que sirve para ganar masa muscular, donde ademéas ganaremos algo
de grasa y perderemos un poco de definicién. No hay una dieta que sirva para todos,
pero se puede partir de una dieta que es valida en la mayoria, la cual se variara

dependiendo de la evolucion que notemos en nuestro cuerpo.

Es decir, si observamos que la masa muscular no aumenta lo suficiente, quizas
debamos subir las calorias ingeridas. Si por el contrario, vemos que nuestro
porcentaje de grasa aumenta considerablemente, deberemos bajar el consumo de
carbohidratos, subir las proteinas y mantener en la minima expresion las grasas. Lo
correcto seria subir de peso aproximadamente entre 500 y 1000 gramos de peso a la
semana, y nuestra dieta deberia consistir en un 60% de carbohidratos, un 30% de
proteinas y un 10 % de grasas.

Tabla No.
Dieta de Volumen

Ejemplo de Dieta de Volumen
Primera Comida:

* 1 Plato de cereales
*1 Tortillade 7 claras y 1 yema

Seqgunda Comida:
* Batido de Carbohidratos con leche

Tercera Comida:
* 300 Gramos de Arroz con 200 gramos de pechuga de pollo a la plancha
* Sesidn de Entrenamiento

Cuarta Comida (después de entrenar):

* 1 Pieza de fruta
* 1 Batido de Proteina con leche
Quinta Comida:

* Menestra de Verduras

* 1 Tortillade 7 claras y 1 yema

* Hay que tratar de beber uno y medio o dos litros de agua diarios. Recuerda
que el musculo es un 70% agua
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1.2.7.1.2 Dieta de Definicién.

Como su propio nombre indica, consiste en definirse, es decir, eliminar la mayor
cantidad de grasa del cuerpo manteniendo la mayor cantidad de de musculo posible,

esto en jerga culturista se le dice “secarse”.

Para ello, cuando consideramos que tenemos una masa muscular adecuada, lo
que pretendemos es lograr poder mostrar dicha masa de una manera definida.
Imaginemos que después de hacer una dieta de volumen, y estando en nuestro mayor
peso corporal, lo primero que debemos de hacer es ir eliminando progresivamente las
comidas que tengan mayor numero de grasas y azucares, nos queda una dieta similar
a la del ejemplo.

Tabla No.
Dieta de Definicion

Ejemplo de Dieta de Definicion
Primera Comida:

* Avena — Leche
* Tortilla 7 claras
Segunda Comida:

* 250 gramos de arroz
* 200 gramos de pollo
Tercera Comida:

* Arroz - Pasta (200 gramos )
* Atun - pavo - carne roja (250 gramos)
* Sesion de Entrenamiento
Cuarta Comida:
* Arroz (100 gramos) - papas (200 gramos)
* Tortilla 7 claras
* Pifia — Kiwi

Quinta Comida:

* Menestra de Verduras
* Pollo - Pavo - Pescado (250 gramos)
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1.2.8 Servicio de Bar

En el gimnasio existird un bar en el cual se ofreceran: aguas embotelladas y

leches de soya que son las mas vendidas en la mayoria de los gimnasios.
1.3 Caracteristicas del Servicio
1.3.1 Clasificacion por su uso

Los productos y servicios se clasifican segin su uso en:

e Bienes de Consumo Final.- son bienes con cuyo uso se obtiene una
satisfaccion inmediata a una necesidad. Ejemplos: la alimentacion,
recreacion, vivienda y educacion.

e Bienes de Capital.- también se les llama bienes de produccion o de equipo.
Son bienes totalmente producidos por el hombre que se emplean para la
produccion de otros bienes y servicios. Si hablamos de una empresa son
bienes de capital sus edificios, vehiculos, maquinaria, herramientas, muebles.

e Bienes de Consumo Intermedio.- son bienes con cuya transformacion se
obtiene otros bienes de consumo o de capital. Ejemplos: tablones de madera
que se emplean en la elaboracién de muebles 6 huevos y mantequilla en la

produccion de pan. (Analisis e Investigacion de Mercados, 2014)

Los servicios de realizar actividades fisicas y deportivas que ofrecerd el
Gimnasio a los clientes estan orientados a satisfacer una necesidad directa e

inmediata de las personas, convirtiéndolo en un servicio de consumo final.
1.3.2 Clasificacion por su efecto

En relacion al efecto que estos producen en el mercado se clasifican en:
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e Innovadores.- Son los bienes que no existen actualmente en el mercado y

que ofrecen valor agregado al consumidor.

e lguales a los que existen en el mercado.- Son los bienes producidos con las

mismas caracteristicas a los que actualmente existen en el mercado.

e Similares o Sustitutos.- Son los bienes o servicios que se pueden usar en
lugar de otros; pues satisfacen alguna de las mismas necesidades de otro bien

0 servicio.

e Servicios complementarios: Es aquel que se consume conjuntamente con el

bien en cuestion. (AulaFécil.com, 2013)

La naturaleza de este proyecto lo convierte en un servicio igual al que existe en
el mercado y a la vez innovador, pues existen otros Gimnasios en el Centro Historico
de Quito gque brindan los mismos servicios. Este proyecto se diferenciara porque se
especializard en ofrecer actividades fisicas y deportivas innovadoras que no se
ofertan en el Centro Historico, ni sus parroquias aledafias con servicio de calidad y a

precios accesibles para cualquiera de los clientes potenciales.

1.3.3 Clasificacién ClIU

La CIlIU, sirve para clasificar uniformemente las actividades o unidades
econdmicas de produccion, dentro de un sector de la economia, segun la actividad

econdmica principal que desarrolle. (INEC, 2014)

El proyecto de creacion de un gimnasio se encuentra clasificado segun el CIIU
(Clasificador Internacional Industrial Unico) dentro de la seccion R que es “Artes,
Entretenimiento y Recreacion”. Dentro de la cual existe una clasificacion de grupos,
en la cual pertenecemos segun nuestra actividad econdmica al grupo de “Actividades
deportivas”.

ESTRUCTURA ESQUEMATICA POR GRUPOS (LITERAL + TRES DIGITOS)
RO00 ACTIVIDADES CREATIVAS, ARTISTICAS ¥ DE ENTRETEMIMIENTO.
RS10 ACTIVIDADES DE BIBLIOTECAS, ARCHIVOS, MUSEOS Y OTRAS ACTIVIDADES
CULTURALES.
RS20 ACTIVIDADES DE JUEGOS DE AZAR Y APUESTAS.

RS31 ACTIVIDADES DEPORTIVAS.
R932 OTRAS ACTIVIDADES DE ESPARCIMIENTO ¥ RECREATIVAS.

Grafico No. Tipo de Empresa segun su actividad
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1.4 Investigacion de Mercado

“La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de
cualquier aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y hacer
uso de ellos. Sirven al comerciante o empresario para realizar una adecuada toma de
decisiones y para lograr la satisfaccion de sus clientes.” (Programa de Capacitacion y

Modernizacion Empresarial, 2014)
1.5 Objetivos de la Investigacién de Mercado

Los objetivos de la investigacion de mercados se pueden dividir en tres:

e Objetivo social:

Satisfacer las necesidades del cliente, ya sea mediante un bien o servicio
requerido, es decir, que el producto o servicio cumpla con los requerimientos y

deseos exigidos cuando sea utilizado. (Gestion de Negocios, 2014)
e Objetivo econdmico:

Determinar el grado econdmico de éxito o fracaso que pueda tener una empresa
al momento de entrar a un nuevo mercado o al introducir un nuevo producto o
servicio y, asi, saber con mayor certeza las acciones que se deben tomar. (Gestion de
Negocios, 2014)

e Objetivo administrativo:

Ayudar al desarrollo de su negocio, mediante la adecuada planeacion,
organizacion, control de los recursos y areas que lo conforman, para que cubra las

necesidades del mercado, en el tiempo oportuno. (Gestidén de Negocios, 2014)

Con la investigacion de mercados se persigue un objetivo social y econdémico
porque buscamos satisfacer las necesidades del cliente mediante el servicios ofrecido
por el gimnasio y a la vez determinar el grado economico de éxito o fracaso del

mismo para saber si el proyecto es factible o no.



15
1.5.1 Segmentacion del mercado

La segmentacion de mercados es un proceso mediante el cual se identifica o se
toma un grupo de compradores con caracteristicas similares, es decir, se divide el
mercado en varios segmentos, de acuerdo con los diferentes deseos de compra y

requerimientos de los clientes. (Kotler & Philip, 2007)

Para la instalacién y funcionamiento del gimnasio el segmento de mercado al
cual nos dirigimos se encuentra situado en el Centro Histérico de Quito y las
personas que concurren a dicho sitio, puesto que este sector de la ciudad es un
espacio fisico comercial de la ciudad donde podemos encontrar empresas 0 hegocios
familiares, trabajadores pablicos y/o privados.  Pero sobretodo cabe resaltar de por
qué ubicarnos en este sector de la ciudad y es que sin duda en este sector si bien hay
un gran numero de negocios destinados a la actividad comercial, no hay una masiva
cantidad de negocios destinados hacia actividades fisicas, es un sector habitado y
frecuentado por personas del sector y sus alrededores e incluso de parroquias lejanas
para realizar actividades de trabajo y/o estudio y en el cual antes y después de
realizar sus actividades normales pueden darle un lapso de tiempo para realizar una

actividad que los aleje de su rutina diaria.

Para reconocer el mercado al cual queremos llegar a través de nuestro estudio, se
procede a realizar la respectiva segmentacion, se toma en cuenta las siguientes

variables:

e Segmentacién geogréfica: divide al mercado en diferentes unidades
geograficas como: paises, ciudades, estados, provincias, regiones, entre otros.

e Segmentacion demogréafica: entre las caracteristicas demograficas mas usadas
estan: edad, género, ingresos, nivel de estudios.

e Segmentacion psicograficas: los compradores se dividen en relacion a su
clase social, estilo de vida o su personalidad.

Los futuros clientes del gimnasio segun estas caracteristicas quedan definidos de

la siguiente manera:
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Tabla No.

Segmentacion del Mercado

Variables de Aspectos
Segmentacion

Geogréficas

Pais Ecuador
Provincia Pichincha
Ciudad Quito
Sector Zona Centro de Quito
Parroquias San Juan, Itchimbia, Centro Historico,

Libertad, Chilibulo, Magdalena, Chimbacalle
Demogréficas

Edad 10 afios y mas (Poblacién Econémicamente
Activa)
Sexo Hombres y mujeres
Ingresos Mayor a los $300
Profesion Indistinta
Psicogréficas
Estilo de Vida Mantenimiento del cuerpo, salud y/o estética

La poblacion econédmicamente activa.- esta conformada por las personas de 10
afios y mas que trabajaron al menos 1 hora en la semana de referencia, 0 que no
laboraron, pero tuvieron empleo (ocupados), o bien, aquellas personas que no tenian
empleo, pero estaban disponibles para trabajar y buscaban empleo (desocupados).
(INEC, 2014)

1.6 Tamario del Universo

La poblacién objeto de estudio corresponde a los habitantes que conforman y
viven en las parroquias del Centro Historico y sus parroquias aledafias: San Juan,
Itchimbia, La Libertad, Chilibulo, La Magdalena y Chimbacalle

Para determinar los datos del Universo se ha considerado los datos que fueron
entregados por el INEC en el afio 2010, mediante el cual obtuvimos la densidad de
las parroquias y de esta obtener el nimero de personas que integran la Poblacion

Econdmicamente Activa.
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Tabla No.

Definicion del Universo

Parroquias Poblacion de las Poblacion
Parroquias Econdémicamente Activa

San Juan 54.027 44.729
Itchimbia 31.616 27.238
Centro Histdrico 40.870 33.694
Libertad 28.376 22.712
Chilibulo 48.729 39.770
Magdalena 30.288 25.702
Chimbacalle 40.557 33.766
Total 274.463 227.611

Se va a considerar como tamafio del Universo 227.611 personas de la parroquia
del Centro Historico y sus parroquias aledafias que se encuentran dentro de la

poblacion econémicamente activa.
1.7 Prueba Piloto

Con el objetivo de llegar a determinar el nivel de aceptacién del proyecto (p), y
el nivel de no aceptacion (q) se establece una encuesta piloto, basada en una pregunta

realizada a 20 personas de manera aleatoria que habitan en el Centro Historico:
La pregunta piloto es la siguiente:

¢Le gustaria que hubiera un gimnasio en el Centro Historico de Quito con excelente

servicio e infraestructura y a precios comodos?

st 3 NO [

Las encuestas fueron aplicadas a habitantes de la zona, profesionales, ejecutivos,

jévenes estudiantes que viven y/o trabajan por el Centro Historico.
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Tabla No.
Resultado de Encuesta Piloto
Concepto Valor Porcentaje
Total Encuestas 20 100%
Total Si 18 90%
Total No 2 10%

m Total Si
m Total No

Grafico No. Resultado de Encuesta Piloto
De donde obtenemos:

-8 090~90%
P=20~ "7V 07

2
=2 = 010~100
=20 %

De las 20 personas que fueron encuestadas en el Centro Histérico de Quito 18
personas respondieron afirmativamente, mientras que dos personas respondieron con
una negativa. Por lo tanto con esta informacién obtenida procedemos a calcular el

tamafio de la muestra.
1.8 Tamano de la Muestra

“En Estadistica, el tamafio de la muestra es el numero de sujetos que componen
la muestra extraida de una poblacién, necesarios para que los datos obtenidos sean

representativos de la poblacion”. (David S. Moore, 2005)
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Se establece un margen de error del 5% para una distribucion en forma de

campana.

La formula es:

3 Z? %N = (p*q)
S e2x(N-1D+22+(p*q)

n

Donde:

N: Tamafio del Universo

Z: Nivel de Confianza (95%)

p: Proporcion Real Estimada de éxito
g: Proporcién Real Estimada de fracaso

e: Error Estandar
Tabla No. Datos del Tamario de la Muestra

DATOS
Z= 1.96
N = 227.611
p= 0.90
q= 0.10
e= 0.05

3 Z? % N *(p * q)
Ce2x(N-1D+2Z%+(p*q)

n

_ 1.962 % 227.611 * (0.90 * 0.10)
©0.052 % (227.611 — 1) + 1.962 * (0.90 * 0.10)

n

n =138

El tamafio de la muestra es de 138 este valor no indica el nimero de personas
que seran encuestadas en el Centro Historico, al concluir las encuestas se llegara a

cuantificar y a la respectiva tabulacion de los mismos.



20
A través de la seleccién de la muestra se busca extraer informacion del total de la

poblacion a través del andlisis de un segmento de la misma, donde se deduciran

conclusiones que seran relacionadas al total del universo de la poblacion.
1.9 Elaboracion de la Encuesta
Encuesta No ------
Encuesta para la Creacion de un Gimnasio en el Centro Histdrico de Quito

Objetivo: Recopilar la informacion referente a la demanda y necesidad en
cuanto al uso de servicios de un gimnasio dirigido a las personas residentes en el

Centro Historico de Quito y sus parroquias aledafias.

Instrucciones: Esta encuesta se ha disefiado para fines académicos y los datos

proporcionados seran tratados con absoluta reserva.
Datos generales

Género: Femenino [] Masculino [_]
Sector en el que reside:
SanJuan [ Itchimbia (] Centro Histérico [_] La Libertad [_] Chilibulo (]
La Magdalena [] Chimbacalle []Otro []
Cuestionario
Marque con una X su respuesta
1. ¢Asiste actualmente a un gimnasio?(si su respuesta es no continte con la
preg. 4)
si [ NO [
2. ¢A qué gimnasio asiste regularmente? Escriba el nombre por favor
3. Califique el servicio del Gimnasio al que asiste
Excelente [_]Muy bueno [ ] Bueno [] Regular[_] Malo []
4. ¢Cuél es la razon principal por la que asiste, ha asistido o asistiria a un
gimnasio?
Salud [ ] Estética [] Diversion []
Estatus [] Deporte [ ] Relaciones Personales  []
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5. ¢Queé caracteristicas de un gimnasio son importantes para Usted?

Marque una sola.
Instalaciones [ ]  Servicio (] Aparatos/ Equipo []
Ubicacion ~[1 Precio [
6. SiUd., ya se encuentra en un gimnasio ¢Cual de estas caracteristicas
haria que te cambiaras a otro? Marque una sola
Instalaciones [ ] Servicio [ Aparatos/ Equipo []
Ubicacion 1 Precio 1]

7. ¢En qué horario de atencion irias?

Mafiana 7 am — 12 pm ]

Tarde 12 pm — 6 pm ]

Noche 6 pm — 10 pm ]

8. ¢Cuéntas horas tendrias disponible para dedicar al gimnasio?

1 hora ]
2 horas 1
3 horas ]
Mas de 3 horas ]

9. ¢Le gustaria que hubiera un gimnasio en el Centro Historico con
excelente servicio, infraestructuray a precios cbmodos?
Sl 1 NO ]

10. ¢ Cuantos dias a la semana te gustaria ir?

Me gustaria ir de 1 a 3 dias a la semana 1]
De Lunes a Viernes 1]
Feriados ]

11. ¢ Cuanto estarias dispuesto a pagar al mes por el uso del equipo y el
servicio del gimnasio?
$20 - $40 1]
$41 - $60 1]
$61 - $80 1]
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12. ¢ Cuédl de las siguientes actividades le gustaria que el gimnasio ofreciera

ademas de lo cotidiano?
Bailoterapia[_] Aerdbicos[_] Boxeo [ ] Yoga [_]Taichi [_]
13. ¢ Le gustaria que el gimnasio le ofreciera servicios medicos de un
nutricionista?
Sl - NO ]
14. ¢ A qué te dedicas?
Estudio [] Trabajo[] Trabajo y Estudio[ ] No trabajo y estudio ]

15. ¢ Cuanto estima el nivel de sus ingresos al mes?
Menos de 300 [_] Entre 300 y 600 ] Entre 601 y 1000 [__]Mayor de 1000[_]
16. ¢ A través de que medio le gustaria saber del gimnasio?
Volantes 1 T1v 1 Prensa Escrita ]
Radio [ Internet ]

Otros ¢ Cuales?...........

1.10 Cuadros de salida, explicacion y analisis de los resultados.

Tabla No.
Género
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Femenino 66 47,8 47,8 47,8
Masculino 72 52,2 52,2 100,0
Total 138 100,0 100,0

W FeEMENNO
B mMaSCULIND

Grafico No. Género
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Anélisis
El 52% de los encuestados fueron hombres y el 48% mujeres, el servicio del
gimnasio esta destinado para ambos géneros lo cual nos permitira tener informacion
sobre gustos y preferencias de ambos porque el servicio no serd exclusivo de ningln

género y algo clave en un gimnasio es la convivencia de las personas.
Comparativo con el Mercado Actual

Segun datos entregados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC) el Centro Historico de Quito presenta una tasa de densidad
poblacional fuertemente alta de 10.823,2 hab/km?, y un total de 15.570 viviendas
ocupadas. EIl grupo de personas con mayor presencia estd comprendido entre los 19
a 35 afios de edad, un nimero aproximado de 12.222 personas, seguido por el grupo
de 36 a 64 afios, con 11.342 personas. La presencia femenina es mayor que la

masculina, con un nimero de 20.536 y 20.051 habitantes respectivamente.

En un articulo de la Revista Vanidades del 12 de Enero del afio 2014 Javier Petit
Gerente del Gimnasio Phisique Wellness Club un gimnasio que cuenta con tres
locales en la ciudad de Quito, uno ubicado en la Plaza de las Américas, otro en el

Hotel Dann Carlton y el Gltimo en el paseo San Francisco nos expresa:

“La socializacion es, para Javier, lo mas importante. “El gimnasio es un espacio
de integracién y de encuentro. La convivencia debe darse sobre las diferencias y no

sobre las igualdades. Esto creard sociedades mas abiertas, creativas y fructiferas”.

¢Y qué pasa con el entrenamiento? “No vemos que haya actividades o clases que
estén sesgadas hacia el hombre o hacia la mujer de forma tal de que justifiquen la

exclusividad de un solo sexo0”, nos responde.

“En los ultimos cinco afios, cada vez mas hombres toman clases de aerdbica (en
el pasado, territorio casi exclusivo de las mujeres) y que cada vez mas mujeres van al
salon de musculacion (antes, territorio casi exclusivo de los hombres). Esto facilita

mucho el intercambio y la integracion”, concluye Javier.” (Vanidades, 2014)


http://es.wikipedia.org/wiki/Densidad_poblacional
http://es.wikipedia.org/wiki/Densidad_poblacional
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Tabla No. Sector en el que reside

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Validos Centro Historico 33 23,9 23,9 23,9
Chilibulo 11 8,0 8,0 31,9
Chimbacalle 17 12,3 12,3 442
Itchimbia 13 9,4 9,4 53,6
La Libertad 9 6,5 6,5 60,1
La Magdalena 25 18,1 18,1 78,3
Otros 8 5,8 5,8 84,1
San Juan 22 15,9 15,9 100,0
Total 138 100,0 100,0

B CENTROHISTORICO
B cHLIBULO
CJCHMBACALLE

B TCHMBIA
CJLALIBERTAD

B LAMAGDALENA
OTROS

OsaN JuaN

Grafico No. Sector en el que reside

Andlisis

Podemos observar que el Centro Historico es frecuentado por personas que
residen en su mayoria en las parroquias de la Magdalena, San Juan y Chimbacalle,
pero también de parroquias que no son cercanas al Centro Histérico como Ponceano,
la Kennedy, Quitumbe, Ifiaquito entre otros lo cual es positivo porque existe
afluencia de personas de diferentes partes de la urbe de Quito.

La afluencia de las personas en su mayoria es porque tienen su lugar de trabajo
establecido en el sector como las instituciones publicas del Gobierno como la
Presidencia, el Municipio de Quito, Secretaria de Gestion de Riesgos, etc. también
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instituciones privadas como Bancos, y en su mayoria comercio de caréacter popular y

personas que tienen que realizar diligencias, compras, etc.
Comparativo con el Mercado Actual

Ha través de una investigacion publicada por la Facultad Latinoamericana de
Ciencias Sociales Sede Ecuador (FLACSO) nos habla del Centro Histérico de Quito

su autor Pablo Samaniego:

“El centro histérico es un espacio que nunca dejo de ser visitado por los
habitantes de Quito, en parte porque alli se encuentran las sedes de varias entidades
publicas, incluyendo la Presidencia y Vicepresidencia de la Republica, la Alcaldia y
la sede de la Curia Metropolitana. Pero ademas, alberga a veintiiin establecimientos
educativos, veinte almacenes de cadenas comerciales, diez agencia de bancos, ocho
museo. Es por ello que diariamente concurren a este espacio alrededor de 365 mil
personas, es decir se multiplica por nueve el nimero de habitantes. Obviamente con
ello la densidad de ocupacion de ese territorio es mayor, asi como también la

dinamica econdémica y social que se genera.” (Samaniego, 2014)

El periddico més antiguo del pais el Telégrafo habla sobre el centro histdrico en

un reportaje:

“Un promedio de 200 mil personas también camina a diario por las calles del
centro, a causa de diversas actividades. Los planes de seguridad que se implementen
en estas zonas seran tomando en cuenta el fortalecimiento de una convivencia
segura, con controles para reducir el consumo de alcohol y rifias callejeras y se
renovard la iluminacion ornamental para generar espacios atractivos y seguros.”

(Telegrafo, 2013)

Por medio de estas investigaciones y reportajes podemos comentar que existe
una gran afluencia de personas hacia este sector y el Gobierno ha puesto en marcha
un Programa de Rehabilitacion del Centro Historico el cual busca mejorar la calidad
de vida a través del impulso de la politica de vivienda, arreglo de infraestructura,

mejoramiento de los servicios publicos y equipamiento de espacios publicos.

En la pagina web del Banco Interamericano de Desarrollo nos comenta del

Programa de Rehabilitacion del Centro Historico de Quito el cual nos dice:
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“El Programa tuvo como objetivo general conservar y rehabilitar el patrimonio

del Centro Histérico (CH), devolviéndole al é&rea su importancia funcional,
revitalizando las actividades comerciales y de servicios tradicionales, facilitando el
acceso a los bienes y servicios que ofrece y promoviendo el correcto uso y
mantenimiento de los edificios publicos y privados haciéndolo mas atractivo para el

visitante interesado en su acervo histérico y cultural.” (BID, 2014)

Tabla No.
¢Asiste actualmente a un gimnasio?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos No 10 7,2 7,2 7,2
Si 128 92,8 92,8 100,0
Total 138 100,0 100,0

Gréfico No. ¢Asiste actualmente a un gimnasio?
Andlisis

El 93% de los encuestados contestd que si asiste actualmente a un gimnasio y el
7% no asiste actualmente, esto favorable porque nos indica que las personas tienen
gusto por ir a un gimnasio y demandan este tipo de servicio. Como pudimos observar
en los resultados de la pregunta No. 9 que a la mayoria de las personas les gustaria
que hubiera un gimnasio en el Centro Histérico no seria ilégico que estas mismas

personas se encuentren asistiendo actualmente a uno por los diversos motivos como
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estética, salud, deporte, etc.; anteriormente sefialados que se pudo obtener a través de

informacion de articulos de prensa.
Comparativo con el Mercado Actual

En un articulo del Diario Hoy del 3 de Febrero del 2012 con el titular “En el

Centro de Quito solo hay un gimnasio Sanson y Dalila el mejor” nos comenta:

“Desde hace mas de un cuarto de siglo, en el Gimnasio Sansén y Dalila se
forman los mejores fisicos culturistas del Pais. De aqui han salido los mejores
representantes del Ecuador a importantes eventos internacionales, expreso
emocionado, Ernesto German Caiza, propietario del establecimiento que funciona en
el Centro histdrico.

Ernesto Caiza y sus hermanos entrenan a los clientes, que diariamente acuden
a desarrollar musculos. Sanson (Ernesto Caiza), el mas fortachon de todos, es quien
prepara a los fisicos culturistas, entre los que destacan, Gustavo Perrazo, Armando

Lozano y Luis Quezada, Caicedo, quienes se convirtieron en Mister Ecuador.

Hombres y mujeres de todas las edades, asisten al lugar, en diferentes
horarios, a realizar levantamiento de pesas y diversas actividades, para mantener

su figura.

La acogida de la gente es importante, debido al reconocimiento y prestigio,
sostiene. Las mujeres también practican el fisico culturismo, aunque hay quienes

que prefieren los aerobicos.

Cientos de personas han desfilado por este popular gimnasio. Desde hace 42
afios fortalece a los “Pepudos” de la ciudad, no posee lujos, pero si regios
equipos para amoldar los cuerpos de hombres y mujeres que acuden a los

entrenamientos.” (Hoy, 2012)

Siendo un gimnasio no tan lujoso pero que cuenta con los equipos necesarios y
sobretodo la buena disposicién de sus duefios ha logrado mantenerse bastante
tiempo, participar en eventos internacionales y considerado como unico gimnasio del
centro ¢Por qué no abrir un gimnasio en el sector? Sobretodo habiendo disposicion

de las personas en los ultimos afios para hacer realizar ejercicio.
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Tabla No.

¢A qué gimnasio asiste regularmente?

Gréfico No. A que gimnasio asiste regularmente?
Analisis

Gran parte del mercado se lo llevan los Gimnasios Cumanda, Olimpho y el
Templo, cabe resaltar que el Cumand& es un servicio publico que no busca un
beneficio econémico y por ende no ofrece facilidades y beneficios que un gimnasio
privado lo hace.



29
Comparativo con el Mercado Actual

El proyecto del Municipio el parque Qmanda el cual fue inaugurado el 25 de
Enero del 2014, levantado en el antiguo terminal terrestre es una superficie de 35.000
metros cuadrados en donde se ofrecen alrededor de 15 servicios. Uno de ellos es el
servicio de gimnasio que cuenta con equipos multifuerza, cardio y dos salas de
aerdbicos y bailoterapia

Al gimnasio se tiene acceso Unicamente por sesiones, cada una tendrd la
duracién de una hora y el precio sera de $1 ddlar, actualmente no tiene precio hasta

la posesion del nuevo alcalde de Quito.

Como es un proyecto destinado hacia la comunidad y sus precios relativamente
bajos lo hacen propenso a una gran demanda por parte del puablico, los otros
gimnasios a través visitas pudimos observar que no cuentan con una variedad de
servicios algo que es clave para tener éxito en este negocio, solamente ofrecen lo
basico, la mayoria no brinda una buena atencion al cliente, ni garantias higiénicas y
tampoco ensefianzas técnicas, no le dan la importancia que deben por eso la calidad
de su servicio no es muy buena asi lo sefialan los resultados de la pregunta No. 3, el
precio no es un factor que influye en los clientes al momento de dirigirse a un

gimnasio, mas adelante podremos observar resultados complementarios.

Tabla No.
Califigue el Servicio del Gimnasio

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Validos  Bueno 70 50,7 50,7 50,7
Excelente 10 7,2 7,2 58,0
Malo 6 43 43 62,3
Muy Bueno 37 26,8 26,8 89,1
Regular 15 10,9 10,9 100,0

Total 138 100,0 100,0
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Gréfico No. Califique al servicio del gimnasio

Anélisis

Los gimnasios que se encuentran en la parroquia del Centro Histdrico y sus
parroquias aledafias tienen una calificacion en su mayoria de “buenos” y “muy
buenos” apenas un 7% los califica como excelente, por lo que el gimnasio tratard de
captar la atencidn de las personas insatisfechas con la calidad del servicio que no

haya mencionado excelente.

Si bien existe una alta oferta de los servicios de un gimnasio muy pocos son los
que lo consideran como un servicio de excelente calidad y esta calidad es lo que

distingue a los gimnasios con éxito de aquellos que permanecen en la media.

Si bien la calidad de un servicio es subjetiva porque depende del cliente que la
percibe segun sus intereses, deseos y expectativas, lo que para €l esta bien puede no
estarlo para otro, por esto es muy importante la calidad del servicio para mejorar las
relaciones con el cliente y este quede sorprendido y satisfecho con el servicio

ofrecido.
Comparativo con el Mercado Actual

En un articulo de prensa del diario Hoy en el cual se le entrevista al gerente del
gimnasio Gold’s Gym que funciona en Quito y Guayaquil y tiene actualmente méas
de 3.000 inscritos nos comenta:
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"EXxiste un exceso de gimnasios, Sin ventaja competitiva, apelando al mismo

segmento de mercado. Ante la primacia del lucro personal, algunos gimnasios no

brindan las garantias higiénicas y peor ensefianza técnica a los alumnos” (Hoy, 2012)

En otro articulo de prensa del diario La Hora se le entrevista a dos personas que

diariamente acuden al gimnasio del Parque Cumanda:

“Isabel y Veronica Chavez acuden diariamente al Parque Qmanda (Cumanda).
En la mafana participan de los aerdbicos en una sala donde se ha empezado a
levantar el piso flotante. Las tardes, en cambio, van al gimnasio, donde aseguran que
hay goteras. Al ingresar al Parque, inaugurado el 25 de enero de 2014, se pudo
constatar que hay una masiva actividad deportiva. “Asi es todos los dias”, dice
Isabel. En todos los salones hay gente participando de los servicios que se han
dispuesto. Las hermanas viven en Monjas. Ellas se preparan para su rutina de
gimnasia en las mafianas, el problema es que a las 09:40 la sala de aerdbicos “esta a
reventar” (de personas). El nivel de ejercitaciéon hace que los vidrios se empafien,
“pues no hay ventilacion”, comentan. Se vive una fiesta al interior de la sala, pero
hay malos olores. Hay unas 60 personas al interior de este salon”, afiaden.” (La Hora,

2014)

La lista de ventajas competitivas es muy extensa pero sin duda una calidad del
servicio orientado al cliente es muy importante para que un negocio se mantenga o

sobresalga, y como podemos observarlo es un aspecto que no es muy tratado en esto

negocios.
Tabla No.
¢Cual es la razon principal por la que asiste, ha asistido o asistiria a un
gimnasio?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos  Deporte 8 5,8 5,8 5,8
Diversion 15 10,9 10,9 16,7
Estatus 18 13,0 13,0 29,7
Estética 50 36,2 36,2 65,9
Sociabilizar 27 19,6 19,6 85,5
Salud 20 14,5 14,5 100,0

Total 138 100,0 100,0
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Gréfico No. ¢Cuél es la razon principal por la que asiste, ha asistido o
asistiria a un gimnasio?

Anadlisis

El 36% de los encuestados respondid que la razon principal por la que asisten a
un gimnasio es por mejorar su estética, el 20% por relacionarse con personas y
sociabilizar, un 14% por mantener la salud, el 13% por estatus, el 11% por diversion,

y un 6% por deporte.

La estética en los ultimos afios ha tenido una influencia muy grande en las
personas ya no solo es cosa de mujeres, sino también hombres buscan mejorar su
apariencia, esto es debido a que la televisién y medios de comunicacion han logrado
cambiar nuestra perspectiva del mundo. La gente, tanto hombres como mujeres le
conceden una extrema importancia al fisico y eso es porque nos estan bombardeando

constantemente con la idea de qué un buen fisico es sindnimo de felicidad y éxito.
Comparativo con el Mercado Actual

En un articulo de prensa del Diario Hoy con el titular de “El 50% de los clientes
de los gimnasios en Quito son ejecutivos” nos dice:

“La busqueda de la estética, el manejo del estrés, un mayor rendimiento fisico,
son algunos de los factores que han hecho que ir al gimnasio sea una parte esencial

en la vida de los ejecutivos”
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En una investigacion realizada por la Asociacion Ecuatoriana de Productores y

Comercializadores de Cosmeéticos, Perfumes y Productos de Cuidado Personal

(Procosméticos) nos indica:

“Un ecuatoriano de escasos ingresos gasta un promedio mensual de 30 doélares al
afio en productos de belleza y los de clase alta unos 150 ddlares, sin contar los
tratamientos de belleza y las visitas a gimnasios y spa. Todo ello refleja la creciente
obsesion por la estética y el bienestar del cuerpo” (Oficina Economica y Comercial
de la Embajada de Espafia en Quito, 2011)

Gladys Celi, directora de la Academia CN Modelos Quito, opina que las cirugias
estéticas se han popularizado porque dan mas seguridad a las personas y son

necesarias en un mundo competitivo.

En un articulo de prensa Janine Mongardini gerente del Janine”s Gym comenta
que los clientes vienen basicamente por su salud, si bien buscan estética en nuestro
gimnasio hemos logrado educar a nuestros clientes haciéndolos entender que la parte
externa no es lo principal, sino la salud mental y fisica juntas, para mejorar la calidad

de vida.

Tabla No.

¢ Qué caracteristicas de un gimnasio son importantes para Usted?

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Vélidos  Aparatos/Equipos 46 33,3 33,3 33,3
Instalaciones 19 13,8 13,8 47,1
Precio 14 10,1 10,1 57,2
Servicio 25 18,1 18,1 75,4
Ubicacion 34 24,6 24,6 100,0

Total 138 100,0 100,0
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Gréfico No. ¢Qué caracteristicas de un gimnasio son importantes

para Usted?
Anélisis

El 33% de los encuestados indican que la caracteristica mas importante para
dirigirse a un gimnasio son los aparatos y equipos que este disponga, el 25% sefialo
la ubicacion del mismo de acuerdo a su conveniencia, el 18% indico el servicio que
se ofrezca, el 14% las instalaciones que posea, y un 10% el precio, nos demuestra

que nuestro proyecto debe hacer énfasis en los equipos y la ubicacion del gimnasio.
Comparativo con el Mercado Actual

Los gimnasios que se han logrado posicionar y captar un considerable nimero
de clientes son por la calidad del servicio que ellos ofrecen porque han mejorado y/o
han implementado nuevos servicios a sus negocios, manteniéndose siempre
actualizado sobretodo en la parte de los equipos porque la diversidad es clave en este
tipo de negocio segun comentarios del sefior Mauricio Gonzalez gerente del
gimnasio Olimpho ubicado en el sector de Chimbacalle y cuenta con unos 180

inscritos y sin contar las personas que pagan diariamente.

La ubicacion es otro factor fundamental de este negocio pero no determinante
para la captacion de clientes, a través del sondeo realizado a los gimnasios
mencionados en la encuesta se pudo observar que muchos de ellos se encuentran

situados en lugares que no ofrecen garantias necesarias para ejercitarse, ni facilidad
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de acceso y garantias de seguridad pero aun asi logran mantenerse en el mercado y

obtener una rentabilidad, un ejemplo de esto es nuestra competencia mas directa en
el Centro Histérico, el Gimnasio Sanson y Dalila del cual ya tratamos con
anterioridad y funciona en el sector de la Marin en las calles Montufar 810 y Mejia
se encuentra establecido desde hace mas de un cuarto de siglo en un sector
considerado “zona roja”, dando a entender que si existe una demanda hacia este

servicio.

En nuestro proyecto habrd una seleccion rigurosa y variada de las maquinarias
con el fin que el cliente se sienta a gusto y en cuanto a la ubicacion se escogera el
lugar mas optimo ofreciendo garantias de seguridad, accesibilidad y ejercitarse de

una manera adecuada y correcta.

Tabla No.
Si Ud. ya se encuentra en otro gimnasio ¢ Cuél de estas caracteristicas haria que
te cambiaras a otro?

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Vélidos  Aparatos/Equipos 32 23,2 23,2 23,2
Instalaciones 11 8,0 8,0 31,2
Precio 49 35,5 35,5 66,7
Servicio 21 15,2 15,2 81,9
Ubicacion 25 18,1 18,1 100,0
Total 138 100,0 100,0

B APARATOSEQUIPOS
I INSTALACIONES
Clprecio

M SERVICIO
CluBICACION

Gréfico No. Si Ud. ya se encuentra en otro gimnasio ¢Cual de estas
caracteristicas haria que te cambiaras a otro?
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Andlisis
El 36% de los encuestados respondio que el factor que haria que ellos se
cambien de un gimnasio donde se encuentran establecidos a otro es el precio, el 23%
sefialo los aparatos/ equipos, el 18% la ubicacion, el 15% el servicio, y el 8% las

instalaciones.

El resultado de esta pregunta es algo contradictorio porque en la pregunta
anterior la mayoria de las personas hace énfasis a que el factor mas importante para
que ellos se decidan por un gimnasio es los equipos con el que este disponga, pero
para cambiarse a otro gimnasio el factor de prioridad es el precio, lo cual nos da a
entender que las personas buscan un gimnasio bien equipado y con buen servicio a

un precio bajo.

En nuestro proyecto haremos percibir a nuestro cliente que estd pagando un
precio relativamente bajo por los servicios al cual él va a tener acceso y

demostrandole un servicio de alta calidad.
Comparativo con el Mercado Actual

En nuestro sondeo realizado a los gimnasios mencionados en la encuesta se pudo
determinar que si bien hay gimnasios que ofrecen el servicio a precios bajos en
comparacion con el lider del sector, estos no registran un mayor nimero de personas
debido a no ofertan un buen servicio. De todas maneras hay que establecer un precio
adecuado al servicio que vamos a ofrecer para obtener una buena rentabilidad.

Tabla No.

¢En qué horario de atencion irias?

Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Vélidos  Mafana 6am-12pm 31 22,5 22,5 22,5
Tarde 12pm-6pm 23 16,7 16,7 39,1
Noche 6pm-10pm 84 60,9 60,9 100,0

Total 138 100,0 100,0
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Grafico No. ¢En qué horario de atencion irias?
Anélisis
El 61% de las personas tiene una preferencia de asistir al gimnasio en el horario
de la noche, el 22% en el horario de la mafiana y un 17% en el horario de la tarde,

por lo que tenemos que disefiar un horario para dar facilidades a nuestros clientes.
Comparativo con el Mercado Actual

En un articulo de prensa del Diario Hoy con el titular de “E1 50% de los clientes

de los gimnasios en Quito son ejecutivos” nos dice:

“La demanda de nuevas modalidades de entrenamiento y el poco tiempo del que
disponen los ejecutivos para este tipo de actividades fisicas han abierto un nuevo
nicho de mercado. En Quito hay opciones para los ejecutivos que desean acudir al
gimnasio. Estos locales brindan horarios accesibles para este grupo que representa
alrededor del 50% de su clientela y de la cual el 60% es hombre segun los
administradores. Los gimnasios han debido diversificar los horarios. Hay gimnasios
que abren desde las 06:00 y se extienden hasta las 22:00 de lunes a viernes. El
tiempo promedio que los ejecutivos dedican a ejercitarse es de una hora y 30
minutos” (Hoy, 2013)

En nuestro proyecto tenemos que dar facilidades hacia este segmento de la

poblacion ya que representan el 50% de la clientela de un gimnasio y también a las
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personas que trabajan y tienen un horario similar al de un ejecutivo. Los servicios

que ofreceremos estaran programados en horarios para facilidad de los clientes.

Tabla No.
¢ Cuantas horas tendrias disponible para dedicar al gimnasio?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Viélidos 1 hora 46 33,3 33,3 33,3

2 horas 83 60,1 60,1 93,5

3 horas 7 51 51 98,6

Mas de 3 horas 2 1,4 1,4 100,0

Total 138 100,0 100,0

H1 HORA

@ 2HoRAS
CJ3HORAS

W MAS DE 3 HORAS

Gréfico No. ¢Cuéntas horas tendrias disponible para dedicar al

Andlisis

gimnasio?

El 60% de los encuestados dispone de 2 horas para dedicar al gimnasio, el 33%

dispone de 1 hora para dedicar al gimnasio, un 5% de 3 horas y apenas un 1%

dedicaria méas de 3 horas.

Comparativo con el Mercado Actual

En una encuesta realizada por el

INEC en el afio 2010 hasta Junio del 2012 para

personas mayores de 12 afios sobre el Uso del Tiempo en Ecuador este nos informa:

“En el Ecuador, de acuerdo con las cifras del Uso del Tiempo de los

ecuatorianos, levantadas durante el 2012 por el Instituto Nacional de Estadistica y

Censos (INEC), la recreacion y el deporte estdn consideradas dentro de las
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actividades que se efectian en la semana por la poblacion. Aungque hay una

diferencia entre hombres y mujeres, en promedio, el ecuatoriano dedica mas de tres
horas a la semana para ejercitarse. Segun el INEC, las personas de la Costa (04:26)

dedican mas horas para ejercitarse que en la Sierra (03:22).” (INEC, 2014)

La encuesta ademas revela que el ecuatoriano al momento de realizar actividades
personales este le dedica méas tiempo al cuidado personal, cerca de 7HOO a la semana
y la encuesta revela que los adolescentes, jovenes y adultos destinan en promedio
04:00 a la semana para realizar actividades deportivas.

Tabla No.

¢ Le gustaria que hubiera un gimnasio en el Centro Historico con excelente

servicio, infraestructura, equipo y a precios comodos?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos No 8 5,8 5,8 5,8
Si 130 94,2 94,2 100,0
Total 138 100,0 100,0

Graéfico No. ¢Le gustaria que hubiera un gimnasio en el Centro Histérico con
excelente servicio, infraestructura, equipo y a precios comodos?

Andlisis
El 94% de los encuestados respondi6 que si les gustaria que hubiera un gimnasio
en el Centro Historico y el 6% que no, lo cual es beneficioso porque existe una gran

aceptacion para el proyecto.
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Comparativo con el Mercado Actual

“La oferta del ejercicio se dinamiza y pasa a ser un buen negocio”, “Los
gimnasios cada vez mas llenos”, “El culto al cuerpo es una actividad en crecimiento”
son algunos de los titulares de articulos de prensa que se han publicado en los
ultimos afios dando a entender que existe una demanda creciente hacia este tipo de
negocios hoy en la actualidad. En los reportajes de prensa se da a entender el por qué

de la gente le gusta acudir a un gimnasio:

“La gente ya cuida su salud, porque el sedentarismo causa problemas
cardiovasculares, de circulacion y estrés, sefiala Cristhian Diaz, presidente de la
Asociacion de Fisicoculturismo de Pichincha. “Todos debemos cuidar nuestra salud”,
agrega. Comenta, ademas, que ya no es novedad en una ciudad grande como Quito
ver a cientos de personas acudir a los gimnasios o los denominados spa, para mejorar

su apariencia y distensionarse.” (La Hora, 2014)

“La tendencia se marca porque la gente ahora no solo busca verse bien, sino
sentirse bien. Esa es la opinion de Juan Paredes, instructor y propietario de un

gimnasio en La Magdalena, en el sur de Quito.” (El Comercio, 2014)

“Son cada vez mas los ecuatorianos que buscan sentirse y verse mas saludables.

Ello ha provocado un auge de los centros y productos de fitness” (Hoy, 2012)

Tabla No.

¢ Cuantos dias a la semana te gustaria ir?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Vélidos Dela3diasala 79 57,2 57,2 57,2
semana
De Lunes a Viernes 52 37,7 37,7 94,9
Feriados 7 51 51 100,0

Total 138 100,0 100,0
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Grafico No. ¢Cuantos dias a la semana te gustaria ir?
Anadlisis
El 57% de los encuestados irian de 1 a 3 dias a la semana, el 38% iria de Lunes a

Viernes y un 5% Feriados.
Comparativo con el Mercado Actual

En reportajes prensa de EI Comercio y el Diario ElI Hoy nos relata historias de
varias personas que acuden a los gimnasios debido al auge de estos centros en los

ultimos afios, los articulos dicen:

“Sentado con las piernas flexionadas, Paul Vargas se movia de un lado al otro
ayudandose con una pequefia pesa redonda. Buscaba definir su cintura en una clase
de Aerdbicos. El salon estaba lleno. Para la clase de las 18:00 habia unas 25
personas. Evelyn, la maestra, ensefié a todos los asistentes series de ejercicios para
que puedan mantenerse en forma. Luego de una hora, Vargas termin6 agotado. Sale
del trabajo y al menos tres veces por semana, desde hace un afio, acude al gimnasio,
en el norte.” (Comercio, 2014)

“Luis Garcia, jefe de Seguridad y Salud Ocupacional de la petrolera R.S.Roth
S.A., ocupa su tiempo libre para hacer ejercitar su cuerpo.

El acude dos horas diarias para ejercitarse durante los 15 dias que trabaja en la
capital. Los otros 15 dias del mes trabaja en las instalaciones de la empresa en la
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Amazonia. Los dias que trabajo en Quito me esfuerzo al méximo por hacer

ejercicios -dijo Garcia-. Hay que tener una buena condicion fisica para ser productivo
en el trabajo.” (Hoy, 2013)

Con estos testimonios podemos ver reflejado el alto grado de personas que
asisten a un gimnasio ya sea 3 veces a la semana, de lunes a viernes o un feriado cada
uno con diferentes propositos pero siempre buscando un mejor bienestar que los haga

ver y sentir mejor.

Tabla No.
¢ Cudénto estarias dispuesto a pagar al mes por el uso del equipo y el servicio del
gimnasio?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos $20-$40 104 75,4 75,4 75,4
$41-$60 24 17,4 17,4 92,8
$61-$80 10 7,2 7,2 100,0
Total 138 100,0 100,0

W 520-340
B $41-550
Dge1-300

Graéfico No. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar al mes por el uso del
equipo y el servicio del gimnasio?

Anélisis

El 75% de los encuestados estaria dispuesto a pagar un rango entre $20 - $40, un
17% un rango entre $41 y $60 y un 7% un rango entre 61$ - $80.
Comparativo con el Mercado Actual

En un reportaje del Diario Hoy del 13 de Junio del 2012 con el titulo de “Hacer

musculos cuesta entre $25 y $50 al mes” en el cual enmarca el precio de acuerdo a
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los servicios ofrecidos por el gimnasio este nos dice: “Quienes deciden ir a los

gimnasios tienen que pagar mensualidades de entre $25 y $50. Los mas baratos
ofrecen aerdébicos, unos seis tipos de maquinas y gimnasia formativa. Los de $50 en
adelante tienen turco, sauna e hidromasajes. Los horarios de mayor afluencia a los
gimnasios son entre las 06:00 y las 08:00 y a partir de las 16:00. ” (Hoy, 2012)

En el mismo articulo nos comenta sobre las acciones que tomo el Gimnasio Exer
Zone ubicado en la Av. Republica y América ubicado en el Centro Comercia Plaza
Mayor este nos dice:

“Para tratar de mantener a su clientela, el gimnasio ampli6 su horario de atencion
hasta las 22:00 y no hay tiempo limite de uso de las maquinas sobre todo porque la
gente no tiene tiempo. La tarifa mensual es de $30.”

Actualmente este gimnasio cobra $40 dodlares el mensual mas $15 dolares de

inscripcion fruto de sus estrategias de servicio.

Tabla No. ¢Cual de las siguientes actividades le gustaria que el gimnasio

ofreciera ademas de lo cotidiano?

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Validos Aerbbicos 39 28,3 28,3 28,3
Bailoterapia 63 45,7 45,7 73,9
Box 24 17,4 17,4 91,3
Taichi 4 2,9 2,9 94,2
Yoga 8 5,8 5,8 100,0
Total 138 100,0 100,0

H AEROBICOS

B BAILOTERAPIA
Csox

W TAICH
Ovoca

Gréfico No. ¢Cudl de las siguientes actividades le gustaria que el gimnasio
ofreciera ademas de lo cotidiano?
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Anélisis
El 45% de las personas encuestadas respondié que les gustaria servicios
adicionales como bailoterapia, el 28% aerodbicos, el 17% lecciones de box, el 6%
yoga, y un 3% taichi.

Comparativo con el Mercado Actual

La bailoterapia es una de las actividades fisicas que ha tenido bastante auge en
los ultimos afos, es una modalidad que tiene mucha acogida en el puablico femenino
y que goza de una gran popularidad en el pais. El ritmo, la musica y el deporte de la
bailoterapia lleva grandes beneficios al que la practica porque mejora el sistema
cardiovascular, contribuye a la disminucion de peso corporal debido a la intensidad
de los ejercicios, es una opcion divertida y saludable para mejorar la calidad de vida
de las personas.

En un articulo del comercio publicado el 11 de Enero del afio 2014 habla sobre el
auge de esta disciplina en la ciudad de Quito, el cual nos dice:

“Se puede decir que es el 'boom' de la bailoterapia. En un afio, se abrieron 110
nuevos lugares donde se realiza esta actividad en el Distrito Metropolitano. A inicios
del 2013, habia 150 puntos, hoy 10 de enero, son 230.

Ademas, en marzo pasado, el Ministerio del Deporte arranco con el programa
Ejercitate Ecuador e implement6 30 puntos mas. En total son 260 lugares. Algunos
funcionan en espacios municipales, otros en ligas barriales, canchas y parques. Cada
noche, cerca de 300 instructores (274 municipales) visitan 170 barrios. Son cerca de
24000 personas que lo practican.” (Comercio, 2014)

Los aerdbicos es una de las actividades fisicas tradicionales en los gimnasios, a
diferencia del bailoterapia esta es una rutina de ejercicios practicada a una intensidad
moderada, son ejercicios localizados y trabajan en lugares especificos del cuerpo. Es
una actividad que tiene acogida por hombres y mujeres porque permite trabajar
partes del cuerpo y/o musculos determinados mediante un cardio bajo moderado o
intenso dependiendo del estado fisico de la persona, se puede obtener resultados
similares al de trabajar en una maquina de fuerza.

Nuestro proyecto ofrecera los servicios de bailoterapia y aerobicos porque son

los que la gente demanda, sin dejar de tomar en cuenta otras disciplinas que se las
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podrian implementar a futuro verificando que hubiera una demanda alta que lo

requiera.
Tabla No.
¢Le gustaria que el gimnasio le ofreciera servicios medicos de un nutricionista?
Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vaélidos No 11 8,0 8,0 8,0
Si 127 92,0 92,0 100,0
Total 138 100,0 100,0

NO
s

Grafico No. ¢Le gustaria que el gimnasio le ofreciera servicios médicos
de un nutricionista?

Anélisis
Al 92% de los encuestados les agrada la idea de que el gimnasio les ofrezca

servicios médicos de un nutricionista, a diferencia de un 8% que respondio6 que no les

agrada.

Comparativo con el Mercado Actual

En el sondeo realizado a los gimnasios no habia uno solo que cuente con los
servicios médicos de un nutricionista, los/las recepcionistas o los instructores se
encargaban de realizar esta funcion de aconsejar como alimentarse e incluso que
suplementos o sustancias debian consumir sin ser personas capacitadas en el tema,

lo cual pone en riesgo la salud e incluso la vida del cliente.

Los resultados de la encuesta de Salud y Nutricion (ENSANUT 2011-2013)
realizada por el INEC y el Ministerio de Salud Publica arrojan cifras no muy

alentadoras sobre la manera en que se alimenta la gente ecuatoriana, resultados que
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se refleja en que en el pais existe un alto indice de personas con sobrepeso. Los

clientes en su mayoria asisten al gimnasio con la idea simple de bajar de peso y

mantenerse saludables, pero no se encuentran muy bien orientados en como deben

alimentarse. A continuacion destacaremos los resultados mas importantes de esta

encuesta:

El informe sefiala que alrededor de 6 millones de ecuatorianos de entre 19 y

59 afos sufren de sobrepeso u obesidad.

El problema se repite en dos segmentos més de la poblacion. EI 29,9% de
menores de 5 a 11 afios esta con sobrepeso y un 26% de adolescentes entre 12

y 19 afios también.

Exceso de consumo de arroz el cual debe ser consumido media taza diaria (60

gramos).

En el Ecuador, el primer alimento que proporciona fibra es la papa, dejando
de lado las frutas y verduras como lo recomiendan los nutricionistas y la
OMS.

La OMS sefiala que el promedio minimo de consumo diario de frutas y
verduras debe ser de 400 gramos. En el pais, el consumo promedio es de 183,

menos de la mitad del valor 6ptimo y recomendado.

Los alimentos con grasa que mas se consumen al dia son el pollo y el pan.

Este ultimo producto estd por encima del consumo de la carne de res.

Solo 3 de cada 10 jovenes realizan o practican alguna actividad fisica después
de sus tareas cotidianas, esto es debido a que los nifios y jovenes de 10 a 19
afios ven television y juegan videojuegos en un promedio de 2 a 4 horas

diarias.

Las mujeres adultas (20 a 60 afios) registran una mediana y alta actividad

fisica frente a los hombres.
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Indicadores de sobrepeso y ob

Ensanut revela datos sobre la actividad
fisica de los ecuatorianos, posibles enferme
dades crénicas y su alimentacién. El estudio

tomaé como referencia el indice de masa corporal
mundial para verificar el exceso de peso.

peso en kilos
mc=
estatura al cuadrado

Si el resultado es mayor o igual a

Sobrepeso 225,00
Obesidad 230,00
Obesidad moérbida 240,00

de y obesidad
(etnia-sexo) (5 a 11 aiios)
Cifras en porcentajes

24,6 26,5

Indigena Afroecuatoriano  Montubio Mestizo, Femenino Masculino
blanco, otro
v ob. (etnia-sexo)

de
(12 a 19 aiios)

Cifras en porcentajes
43,7

26,1

[ - '

Prevalencia de peso y obesidad
(mayores de'19 afios a menores de 60 afios)

S 75,1
(Las)a
4a2,a
I ‘//‘ = I . K

De 19 a 29 afios De 30 a 39 aiios De 40 a 49 afios De 50 a 59 afios

Il Sobrepeso u obesidad [l Sobrepeso Obesidad
s

Cifras en porcentajes

Para tomar en cuenta WX

/
Galapagos es la provin 2 horas diagaS'es el La diabetes es la
con mas obesidad y 7 que los primera causa de

O sobrepeso en Ecuador cuatorianos dedican muerte en el pais

a ver television

Fuente: Encuesta Nacional de Salud y Nutricién 2011-2013. Ministerio de Salud Publica. Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

En un articulo del Diario El Comercio del 11 de Enero del 2014 nos indica:

“Pero los expertos afirman que para lograr el deseo de las personas de verse y
sentirse bien, lo recomendable es al menos una hora diaria en el gimnasio. Para
conseguir esto, un especialista en nutricion debe abrir una ficha de acuerdo con el
peso, la masa corporal y los habitos alimenticios. Con esa informacion, el entrenador
elabora una rutina que ayuda a mantenerse en forma, aunque esto también depende
de la alimentacién de la persona.

El ejercicio es solo el 50% de lo que se debe hacer para sentirse sano. "Lo demas
esta relacionado con lo que consume, con las proteinas, con los suplementos, con el
estilo de vida", dice Kevin Sheehy, un irlandés que abri6 una cadena de gimnasios en
la capital hace mas de cinco afios y asegura que desde hace dos, el nimero de
clientes se ha incrementado considerablemente. Antes tenian unos 200, ahora

superan los 1 000 clientes.”
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Tabla No.

¢A qué te dedicas?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
Validos  Estudio 23 16,7 16,7 16,7
Trabajo 93 67,4 67,4 84,1
Trabajo y estudio 20 14,5 14,5 98,6
No trabaja ni 2 1,4 1.4 100,0
estudio
Total 138 100,0 100,0

W Estudio

M Trabajo

C Trabajo y estudio
W No trabaja ni estudio

Grafico No. ¢A qué te dedicas?
Anélisis
El 67% de los encuestados respondié que trabaja, el 17% estudia, el 14% trabaja
y estudia y un 1% no trabaja ni estudia, en total el 81% de los encuestados trabaja lo

cual es favorable porque dispone de recursos para demandar un servicio como del

gimnasio.

Comparativo con el Mercado Actual

Las personas que tienen mas tendencia a asistir a un gimnasio son las que
presentan un ritmo de vida mas agitado y por ende estrés cotidiano, estas son por lo
regular personas que trabajan y/o estudian y buscan una salida de la rutina diaria, una
de esas salidas es dirigirse a un gimnasio.

Segln la encuesta aplicada por el INEC en Marzo del afio 2014 acerca del
Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU) nos indica que en la ciudad de Quito
hubo incrementos en el porcentaje de la ocupacién plena que son las personas que se
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encuentran trabajando como minimo la jornada legal y sus ingresos son mayores al

del salario minimo unificado vigente, esta variacion en la tasa de ocupacion plena
paso de 60,07% en marzo 2013 a 67,65% en marzo 2014. Lo cual nos indica que
mas personas disponen de trabajo y de mayores ingresos.

Los ingresos es un factor que afecta a la demanda si la personas tiene mas
ingresos puede demandar mas bienes y servicios y si no los tienen no los demanda,
uno de los servicios que pueden demandar es el servicio de un gimnasio.

En un articulo del Diario Hoy del 17 de Junio del 2013 con el titular “El 50% de
los clientes de los gimnasios en Quito son ejecutivos” relata la historia de un
Administrador de una empresa de como el gimnasio influye en su vida:

“Steve Montenegro, gerente general de Industrias Karibu, es un asiduo
practicante del fitness desde hace 19 afios. El dice que a mas del cuidado de su
imagen, el gimnasio le brinda la oportunidad de disipar su mente reduciendo el
estrés. Con esto ha conseguido mejorar la productividad.”

En un articulo del Diario Hoy del 16 de Septiembre del 2013 con el titular “El
Gimnasio en la Agenda diaria de los gerentes” nos cuenta la rutina diaria de un
administrador de una empresa de Quito cuando va al gimnasio:

“Son las 06:00 del pasado martes. El despertador suena y Gabriel Mena se
levanta. Abre su closet para tomar su ropa de entrenamiento: un calentador Adidas
celeste, zapatos negros de la misma marca, dos mufiequeras y una toalla pequefia.
Toma un vaso de avena y un pan para tener las fuerzas necesarias para el
entrenamiento. Alrededor de las 06:45 llega al gimnasio Phisique del Paseo San
Francisco, donde la tarifa mensual es de $150 por el uso de sus instalaciones. Su
rutina empieza con un calentamiento. La primera actividad consiste en 30 minutos de
ejercicios cardiovasculares para seguir con levantamiento de pesas, fortalecimiento
de piernas y ejercicios abdominales. Esta rutina la realiza tres o cuatro veces a la
semana cuando su trabajo se lo permite: es jefe de ventas de Confiteca en Quito.”
(Hoy, 2013)

Gabriel mena comenta que la actividad fisica le ha ayudado a combatir el estrés,
soportar largas jornadas laborables y a mejorar su productividad en sus horas

laborables.
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En un articulo del Diario EI Comercio del 19 de Junio del 2010 con el titulo

“Ahora hay gimnasios para cada necesidad” Alex Galeth entrenador con més de
15 afios de experiencia comenta tacticas para no dejar de asistir a un gimnasio y
realizar actividad fisica, el indica:

“Por altimo, tome en cuenta que el gimnasio debe estar cerca de la casa o en el
camino al trabajo. Asi, usted evitard que las distancias y el trafico lo desmotiven para
continuar entrenando. “Cuando las personas tienen que desviarse mucho para ir al
gimnasio, puede que terminen desertando indicd Alex”.

Es por estos testimonios que un gimnasio en el Centro Historico de Quito seria
un proyecto interesante porque se encuentra gran diversidad de personas que trabajan
y camino hacia el trabajo o a su casa pueden detenerse y realizar una actividad que

los saque de la rutina y los ayude a obtener un mejor rendimiento en sus labores.

Tabla No.
¢ Cuanto estima el nivel de sus ingresos al mes?
Frecuencia  Porcentaje = Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado
Vaélidos  Menos de $300 45 32,6 32,6 32,6
Entre $300 y $600 65 47,1 47,1 79,7
Entre $601 y $1000 15 10,9 10,9 90,6
Mayor de $1000 13 9,4 9,4 100,0
Total 138 100,0 100,0

W Menos de $300

Bl Entre $300 y $600
Dentre $601 y $1000
W mayor de $1000

Gréfico No. ¢Cuanto estima el nivel de sus ingresos al mes?
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Anélisis

El 47% de las personas encuestadas tiene ingresos entre $300 y $600 dolares
mensuales, el 33% tiene ingresos menores a $300, el 11% tiene ingresos entre $601 y
$1000 y un 9% tiene ingresos mayores de $1000.
Comparativo con el Mercado Actual

Como habiamos indicado en la pregunta anterior que el indice de ocupacion
plena de la ciudad de Quito ha sufrido variaciones positivas del afio 2013 al afio 2014
lo que influye en que las personas disponga de mejores ingresos y por ende
demandar bienes y/o servicios que mejoren su calidad de vida, y sin duda un
gimnasio como quedo corroborado en testimonios de la pregunta anterior sobre
personas que trabajan y tienen vidas agitadas les ayuda a mejorar su productividad y
a evitar el estrés.

Tabla No.
¢A través de que medio le gustaria saber del gimnasio?

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado
Validos Internet 92 66,7 66,7 66,7
Otros 2 1,4 1,4 68,1
Prensa 3 2,2 2,2 70,3
Radio 6 4,3 4,3 74,6
Tv 5 3,6 3,6 78,3
Volantes 30 21,7 21,7 100,0
Total 138 100,0 100,0

W INTERNET
EoTrRos
CIrrensA
WRADIO
(%

I OLANTES

Grafico No. ¢A través de que medio le gustaria saber del gimnasio?
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Anélisis

El 67% de los encuestados respondio que el internet es el medio por el cual les
gustaria tener noticias y avisos del gimnasio, podriamos utilizar este medio debido a
que la mayoria de las personas dispone de celulares inteligentes, los volantes son otra
opcion de promocionarnos.

Comparativo con el Mercado Actual

En el dltimo censo de poblacion y vivienda 2010 realizad por el INEC en la
ciudad de Quito el 46.1% de las personas utilizan Internet, en términos numericos
966.480 personas lo utilizan que es casi la mitad de la poblacién de Quito.

Gimnasios sobretodo los “grandes” (también los pequefios lo hace) se
promocionan por redes sociales como Facebook y Twitter debido a que millones de
personas en el Ecuador de todas las ciudades hacen uso de estas redes y es un medio
sin costo para promocionarse, ejemplos de esto son el Gimnasio G-netic y el
Phisique Wellness Club.

A continuacion podemos ver una de las promociones de estos gimnasios:

‘ G-Netic GYM

El dia legd, nuestra nueva promocion, para clientes v los que
aln se estan decidiendo por empezar a transformar su estilo
de vida, si compartes en tu perfi de facebook este estado v
todos los que contengan #G-#MNETICGYM #CAMBLA #MI
#ESTILO #DE #VIDA sortearemos entre todos los que lo
hagan UN MES GRATIS, empieza el 01-04-2014 v finaliza el
15-04-2014, a las personas que aln no Nos siguen en twitter
haganlo también tenemos sorpresas!i!

M

Me gusta - Comentar - Compartir 1

Phcioue Phisique Wellness Club

El yoga se origind en la India. pero su fuerza esta en Phisique. ;Probaste ya
practicario?

Me gusta - Comentar - Compartir

&Y A 17 personas les gusta esto.
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En nuestro proyecto no podemos evadir estas formas de promocién porque

podemos llegar a muchas personas por este medio.
1.11 Analisis de la demanda

“Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado
requiere o solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio
determinado” (Urbina, 2006)

1.11.1 Factores que afectan la demanda

Una variedad de factores influyen en la demanda de un producto o servicio,
dependiendo de las caracteristicas que este contenga.

En cuanto a los servicios que proporcione el nuevo gimnasio, su demanda se
verd afectada por el tamafio y crecimiento de la poblacion, habitos de consumo,
gustos y preferencias y niveles de ingresos de las personas.

e Tamafio y crecimiento de la poblacion

“El crecimiento de la poblacién provoca un crecimiento en la demanda potencial
del mercado debido a que cada vez que un nuevo ser nace, nace un cliente que
demandard un servicio” (Jazz, 2011)

En el caso de nuestro proyecto se ve afectada porque segun el INEC existe un
crecimiento poblacional del 2.18% anual en la ciudad de Quito si bien la tasa a
disminuido con el porcentaje registrado hace unos afios atras con el 4,19% no deja de
ser un crecimiento alto sobretodo porgque no se consigue un balance entre la tasa de
natalidad y la mortalidad.

Al Centro Historico de Quito se dirigen una gran cantidad de personas para
realizar diferentes actividades como trabajar, realizar diligencias, realizar compras,
etc.

Asi lo destaca un articulo de investigacion de la Facultad Latinoamericana de
Ciencias Sociales (FLACSO) en el cual nos informa que la poblacién se multiplica
9 veces méas de la que reside ahi diariamente debido a que es un sector dinamico y
comercial. De esta manera existira un mayor namero de personas que consuman y
demanden bienes y/o servicios en el sector, uno de ellos puede ser el de un gimnasio.

e Habitos de consumo

“La cantidad de productos consumidos por las personas viene dado por las
costumbres y habitos que se transmiten de generacion a generacion permitiendo de
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esta manera determinar la magnitud de la demanda del mercado analizado”. (Nieves,

2009)

Como se obtuvo en el estudio de mercado de la pregunta No. 1 el 93% de las
personas asiste actualmente a un gimnasio y tan solo el 7% no lo hace, informacion
que es muy importante para nuestros deseos de crear un gimnasio en este sector
porque las personas tienen tendencias a esta clase de servicio y a través de
informacidn proporcionada por el INEC y medios locales pudimos comprobarlo.

El 61% de las personas tienen tendencia a ir a un gimnasio en la noche debido a
su horario de trabajo como se refleja en la pregunta No. 7. El 50% de la clientela la
conforman personas con cargos administrativos reportajes de prensa.

El 60% de las personas dedican 2 horas al gimnasio en un promedio de 2 dias a
la semana como observamos en las preguntas No. 8 y No. 10. En una encuesta
aplicada por el INEC en el afio 2012 sobre el uso del tiempo del ecuatoriano este nos
revela que las personas de la Sierra le dedican més de 3 horas a la semana para
ejercitarse

e Gustos y preferencias

“Los gustos y preferencias representan una variedad de caracteristicas historicas
y culturales. Los gustos se pueden modificar con el transcurso del tiempo. Este factor
tiene una importancia relevante al momento de realizar un proyecto, pues se deben
conocer la cantidad deseable y / 0 necesaria que un consumidor demanda de un
bien”. (Nieves, 2009)

El 94% de las personas segun la pregunta No. 9 de la encuesta les gustaria que
hubiera un gimnasio en el Centro Histérico de Quito y al 6% no les gustaria,
considerando este un porcentaje muy pequefio podemos concluir que hay una gran
aceptacion por el proyecto.

Las razones principales por la que las personas se dirigen a un gimnasio es por
mantener su estética, sociabilizar y la salud segun la pregunta No.4 de la encuesta,
debido a que estamos en un tiempo donde es vendido con fuerza la figura estética,
tanto hombres y mujeres le dan mucha importancia al fisico porque les da mas
seguridad y los hace sentir mejor.

Las personas le dan mucha importancia a los aparatos/equipos que el gimnasio

posea en cuanto a su variedad y calidad.
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La ubicacion del gimnasio esta en segundo plano como algo primordial como se

determino en la pregunta No.5 de la encuesta, si bien es un factor importante no es
muy determinante para la captacion de clientes, esto lo demuestra nuestra
competencia directa del sector el cual es el Gimnasio Sansén y Dalila el cual
funciona en el sector de la Marin desde hace mas de un cuarto de siglo afios y cuenta
con un gran prestigio porque han salido atletas condecorados a nivel nacional.

Las preferencias que tienen las personas por los servicios adicionales que les
pueda ofrecer un gimnasio ademas de lo cotidiano son actividades como aerobicos y
bailoterapia, esta Ultima esta se encuentra en auge porque la gente se divierte y
ejercita su cuerpo al ritmo de la muUsica variada como salsa, pop, electrdnica, etc.
ademas en la ciudad de Quito durante el afio 2013 se abrieron 110 nuevos lugares
especificamente para la practica de esta disciplina y en total la ciudad de Quito
cuenta con 260 lugares en los que se realiza bailoterapia, de los cuales 30 de ellos
ofertados por el Ministerio del Deporte.

El 92% de las personas les gustaria el servicio de un medico nutricionista y el
mejor medio para llegar a ellos es a través del internet y los volantes segun la
pregunta No. 16

e Niveles de ingreso y precios

“El nivel de ingresos es la cantidad de dinero que posee un individuo para
satisfacer todas sus necesidades, fruto de haber realizado un trabajo”. (Jazz, 2011)

Mas del 60% de las personas tiene niveles de ingresos mensuales mayores a los
$300 y la mayoria esta dispuesta a pagar un valor entre los $20 - $40 segln lo
determinado en la encuesta. Podemos concluir que en su mayoria las personas tienen
poder adquisitivo para pagar un servicio como de un gimnasio y aceptan pagar un
rango de precios que no se aleja mucho de los de nuestra competencia.

1.11.2 Demanda actual del servicio

Para determinar la demanda actual del servicio se utilizara los datos entregados
por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) del ultimo Censo de
Poblacion y Vivienda realizado en el afio 2010. De acuerdo a los resultados
entregados por INEC tomaremos como universo a la poblacion econémicamente
activa que se encuentra en las parroquias del Centro Histérico y sus parroquias

aledafias San Juan, Itchimbia, La Libertad, Chilibulo, Magdalena, Chimbacalle.
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Al dato del universo que son las 227.611 personas que conforman la poblacién

econémicamente activa del Centro Histérico y sus parroquias aledafias se les
aplicaran los resultados obtenidos en la encuesta.
A las 227.611 se les multiplica por el porcentaje obtenido en la pregunta No. 1
de la encuesta. ¢Asiste actualmente a un gimnasio?
Tabla No.

Discrimen Porcentaje Pregunta No. 1 de la Encuesta

Poblacion % de personas que asiste
Econdmicamente Activa actualmente a un gimnasio

227.611 93%
NuUmero de personas que asiste actualmente a un gimnasio
211.678
De la Poblacion Econdmicamente Activa, 211.678 son personas que asisten a un

gimnasio actualmente. Con el valor obtenido se procedera a multiplicar por el
porcentaje obtenido en la pregunta No. 15 de la encuesta. ¢ Cuanto estima el nivel de
sus ingresos al mes?
Tabla No.
Discrimen Porcentaje Pregunta No. 15 de la Encuesta

Numero de personas que asiste % de personas con ingresos
actualmente a un gimnasio superiores de $300 mensuales
211.678 67%

NuUmero de personas con ingresos superiores de $300 mensuales
141.824

De las personas que asiste actualmente a un gimnasio, 141.824 tienen ingresos
superiores de $300 mensuales. Con el valor obtenido se procedera a multiplicar por
el porcentaje obtenido en la pregunta No. 9 de la encuesta. ¢Le gustaria que hubiera
un gimnasio en el Centro Histdrico con excelente servicio, infraestructura, equipos y
a precios comodos?

Tabla No.

Discrimen Porcentaje Pregunta No. 9 de la Encuesta

NuUmero de personas que % de personas que les gustaria
asiste actualmente a un que hubiera un gimnasio en el
gimnasio Centro Histdrico

141.824 94%

NuUmero de personas con ingresos superiores a los $300
133.315




57
Las 133.315 personas es la demanda actual de este proyecto, porque son

personas que les gustaria que hubiera un gimnasio en el Centro Historico, asiste
actualmente a un gimnasio y posee capacidad de pago para adquirir el servicio de un

gimnasio.

1.11.3 Proyeccion de la demanda
Para determinar la proyeccion de la demanda, se va a partir de la demanda actual
que son 133.315 personas, este valor se multiplicara por el porcentaje de la tasa de
crecimiento poblacional anual del 2.18%, dato recopilado del INEC, y se procede a
proyectar a afios futuros para este proyecto se lo realizara hasta 5 afios.
Tabla No.

Proyeccién de la Demanda

Ao Demanda
Total
2013 133.315
2014 136.221
2015 139.191
2016 142.225
2017 145.326
2018 148.494

1.12 Andlisis de la Oferta

“Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes U
productores) estd dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio
determinado” (Urbina, 2006)

El estudio de la oferta tiene como objetivo determinar como se han atendido y se
atenderan en un futuro las demandas o necesidades del consumidor.

La oferta se clasifica en:

e Oferta competitiva o de mercado libre: Es aquélla en la que los oferentes
de productos o prestadores de servicios se encuentran en condiciones de libre
competencia, esto es porque existe tal cantidad de oferentes del mismo
producto o servicio. Aqui la participacion en el mercado se determina por la
calidad y el precio del producto o servicio que se ofrecen al consumidor.

Ningun oferente domina el mercado. (Guerrero, 2000)
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e Oferta oligopolica: Se caracteriza porque el mercado se halla controlado por

solo unos cuantos ofertantes del mismo producto o servicio. Ellos determinan
los precios y la oferta. (Guerrero, 2000)
e Oferta monopolica: Se encuentra dominada por un solo ofertante del
producto o servicio, que impone calidad, precio y cantidad. (Guerrero, 2000)
Para este tipo de proyecto la oferta sera competitiva o de mercado libre, porque
existen varios gimnasios en el sector brindando este servicio diferenciandose en que
cada uno maneja diferentes disciplinas y el cliente decidird a cuél de ellos ir
dependiendo de la calidad del servicio y beneficios que le convengan.

1.12.1 Factores que afectan a la oferta

e Numero y capacidad de produccion de los competidores

“Lacapacidad de produccion o capacidad productivaes el maximo nivel de
actividad que puede alcanzarse con una estructura productiva dada. El estudio de la
capacidad es fundamental para la gestion empresarial en cuanto permite analizar el
grado de uso que se hace de cada uno de los recursos en la organizacion y asi tener
oportunidad de optimizarlos.” (Alvarez, 2012)

A través del sondeo realizado a los gimnasios mencionados a los que las
personas asisten regularmente son: Apolo’s Gym, Athletic Dance, Bear Gym, Biceps
Gym, Ciudad de Quito, Cumanda, Eugemar, Jezreel, Olimpho, el Templo, Universal
Gym, Gimnasio Zeus y otros que fueron nombrados pero esta fuera de nuestro
estudio por su localizacion. Se pudo verificar y determinar el nimero de maquinas y
el promedio mensual de clientes que registran, mas adelante detallaremos la
capacidad de produccién de cada uno de los gimnasios para determinar nuestra oferta
actual.

e Incursién de nuevos competidores

“Si en un sector entran nuevas empresas, la competencia aumentara y provocara
una bajada en la rentabilidad ya que por un lado ayudara a bajar los precios y por
otro provocard un aumento en los costes ya que si la empresa desea mantener o
aumentar su cuota de mercado debera realizar gastos adicionales” (Khennet, 1986)

En la actualidad no se registra la incursion de nuevos competidores en el Centro
Histdrico, los gimnasios que predominan esta zona son Cumanda y Sanson y Dalila,

vuelta que para las parroquias aledafias predominan los demas gimnasios antes


http://es.wikipedia.org/wiki/Nivel_de_actividad
http://es.wikipedia.org/wiki/Nivel_de_actividad
http://es.wikipedia.org/wiki/Gesti%C3%B3n_empresarial

59
mencionados, existe un aumento de gimnasios al aire libre pero eso estd fuera de

nuestro estudio porque nuestro target de personas no se enfocan a ese estilo de vida.

/
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Gréfico No. Demanda Existente en el Gimnasio Cumanda

e Capacidad de inversion fija

“La Capacidad de Inversion Fija, es la asignacion de recursos reales y
financieros para obras fisicas o servicios basicos del Proyecto, cuyo monto por su
naturaleza no tiene necesidad de ser transado en forma continua durante el horizonte
de planeamiento, solo en el momento de su adquisicion o transferencia a terceros.
Estos recursos una vez adquiridos son reconocidos como patrimonio del Proyecto,
siendo incorporados a la nueva unidad de produccion hasta su extincion por
agotamiento, obsolescencia o liquidacion final.” (Universidad Mayor de San Simon,
2014)

A través del sondeo realizado a los gimnasios los aparatos y equipos, la
infraestructura, la atencion al cliente y la calidad del servicio que ofrecen no es buena
y eso se refleja en la pregunta No. 3 de la encuesta que muy pocos catalogan al
servicio del gimnasio que asisten como excelente, debido a que la mayoria de ellos
no posee maquinaria moderna y no ofrecen variedad de servicios solo lo basico,
ademas el trato con el cliente en algunos es deplorable, para este tipo de negocio la
calidad del servicio es algo indispensable para conseguir éxito y sobresalir del resto.
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e Precios de los productos y servicios relacionados

“Precio de oferta es el precio al que el vendedor ofrece su mercaderia. Precio de
demanda es el cual un consumidor estd dispuesto a pagar.” (Bolsa de Productos,
2014).

De acuerdo a la informacion obtenida en el estudio de mercado mediante
entrevistas a los encargados de los gimnasios mencionados, se pudo determinar y
apreciar de cdmo se maneja la competencia.

Los gimnasios sondeados cobran el servicio mensual entre un rango de $15 y
$50 con/ sin inscripcion, dependiendo de los servicios que se ofrezca, el lugar donde
se encuentren establecidos, cuantos oferentes existen a su alrededor, el horario de
atencion y la capacidad de produccion que estos posean de acuerdo a sus maquinas.

Un articulo del diario EI Expreso comentan sobre los precios de los gimnasios
segun el estrato social, del 100% de los gimnasios el 45% de estos pertenecen a la
clase media alta y su precio oscila entre los $40 y $120, nosotros queremos
enfocarnos a la clase media y media alta.

1.12.2 Oferta actual del Servicio

Para realizar el calculo de la oferta actual que existe en el mercado realizaremos
el siguiente procedimiento: en base a la informacion obtenida a través de la encuesta
y entrevistas a los encargados de los gimnasios analizaremos nuestra competencia
que existe en la zona de influencia detallandola en la siguiente tabla.

Tabla No.

Capacidad de Produccion de la Oferta

Nombre de Capacidad Registro al mes Registro al afio

Gimnasios Instalada No. por cada por cada

De Maquinas gimnasio gimnasio
Apolo's Gym 18 27 324
Athletic Dance 25 40 480
Bear Gym 22 25 300
Biceps Gym 30 64 768
Ciudad de Quito 32 39 468
Cumanda 68 390 4680
Eugemar 45 117 1404
Jezreel 38 104 1248
Olimpho 40 365 4380
Templo 42 325 3900
Universal Gym 20 17 204
Sanson y Dalila 39 156 1872
Gimnasio Zeus 29 91 1092

Total 1760 21120
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Para obtener la oferta actual del proyecto, se procedera a multiplicar este valor

por el porcentaje de la pregunta No. 3 que calificé el servicio del gimnasio como

excelente.
Tabla No.
Oferta Actual
Oferta al afio 2013 Porcentaje de calificacion Oferta
por los gimnasios del servicio como excelente Actual
21120 7,25% 1531

1.12.3 Proyeccion de la Oferta

Para la proyeccion de la oferta se va tomar en consideracion la tasa de
crecimiento poblacional anual del 2.18% de la ciudad de Quito dato recopilado del
INEC debido a que no existe una tasa de crecimiento de la industria de los
gimnasios, y se procede a proyectar a afos futuros para este proyecto se lo realizara
hasta 5 afios.

Tabla No.
Proyeccion de la Oferta
Afo Oferta Total
2013 1531
2014 1565
2015 1599
2016 1634
2017 1669
2018 1706

Para profundizar en el tema de la oferta actual de mercado de los gimnasios en
un articulo de prensa de EI Comercio el 22 de Enero del 2014 se comenta sobre el
crecimiento de los gimnasios en la ciudad de Quito en el cual nos dice:

“En Quito, segun la Federacion Ecuatoriana de Gimnasios, hay unos 500 locales
casi el doble de lo que era hace unos 5 afios atrés. Pero en la Asociacion de Fisico
Culturismo de Pichincha estan afiliados 50. Hasta hace dos afios eran 20. Estar
afiliado garantiza que el gimnasio pueda participar en competencias, tanto nacionales
como internacionales.”

En otro articulo del Diario Hoy del 20 de Julio del 2012 se publica: "Antes,
fomentar la practica de los ejercicios costaba, pero ahora, con las revista, el fomento
de una buena salud y la diversidad de disciplinas, todo ha cambiado", asegurd
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Leonardo Quezada, de Taurus Fitness Company, que empezo en el negocio de los

gimnasios en el pais hace 10 afios.

En ese entonces, en Guayaquil apenas funcionaban unos 30 salones de ejercicios.
Hoy son mas de 300, con tarifas que van desde los $20 a los $60 por persona por
mes. El nimero de clientes por gimnasio ha pasado, en 10 afios, de 100 a 1 800 por
mes.”

1.13 Demanda insatisfecha

“Se llama Demanda Insatisfecha a aquella Demanda que no ha sido cubierta en
el Mercado y que pueda ser cubierta, al menos en parte, por el proyecto; dicho de
otro modo, existe Demanda insatisfecha cuando la Demanda es mayor que la
Oferta.” (Peter & Olson, 2007)

Para determinar nuestra demanda insatisfecha procedemos a realizar la diferencia
entre la demanda total y la oferta total.

Tabla No.

Demanda Insatisfecha

Afo Demanda Oferta Demanda
Total Total Insatisfecha
2013 133.315 1.531 131.784
2014 136.221 1.565 134.657
2015 139.191 1.599 137.592
2016 142.225 1.634 140.592
2017 145.326 1.669 143.657
2018 148.494 1.706 146.788

Al realizar este analisis observamos un alto porcentaje de demanda insatisfecha
por lo que este proyecto se lo puede llevar a cabo.
1.14 Analisis de precios

El establecimiento del precio de servicio es de suma importancia porque este
influye en la demanda del servicio que se va a ofrecer, también no se debe de olvidar
al tipo de mercado al que se orienta el servicio, conociendo si el usuario busca
calidad sin importar mucho el precio o el precio es uno de los factores de decisién
principales. Una fijacion erronea del precio del servicio podria acarrear poca

demanda del mismo.

Como se observé en el estudio de mercado en la pregunta No. 5 de la encuesta el

precio no es una caracteristica en la que el cliente se fije mucho al momento de hacer
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uso del servicio, pero si es un factor importante para que este se cambie de gimnasio

a otro como se observa en la pregunta No. 6. Ademas hay que acotar que nuestro
proyecto se va a orientar a personas que tengan un nivel de economia media y media
alta y busquen una buena calidad del servicio a un precio accesible.
1.14.1 El precio del servicio

Para determinar el precio del servicio de nuestro proyecto se va a considerar el
nivel de ingresos de las personas, el comportamiento del consumidor de cuanto esta
dispuesto a pagar por el servicio y el precio de la competencia. En la encuesta realiza
en la pregunta No.15 se determin6 que el 67% de las personas tiene ingresos mayores
a los $300, la pregunta No.11 determind que el 75% de las personas esta dispuesto a
pagar un precio que oscila entre los $20 y $40 y el rango de los precios de la
competencia es entre $15 -$50 mensuales y de $1.50 -$5 el diario.

Para fijar el precio del servicio del gimnasio utilizaremos el método de fijacion
de precios en base a la competencia porque los servicios en un punto son similares a
los de la oferta existente y es en este punto donde el precio es una clave estratégica
del mercado.

Tabla No.
Precios actuales de la competencia

Nombre de Precio mensual con/ Precio

Gimnasios sin inscripcion Diario
Apolo’'s Gym $35 sin inscripcion $3
Athletic Dance $30 sin inscripcion $2

Bear Gym $15 inscripcion $5 $1,50
Biceps Gym $30 inscripcion $5 $3
Ciudad de Quito  $50 inscripcion $20 $5

Cumanda No hay precio

Eugemar $35 sin inscripcion $2
Jezreel $25 inscripcion $5 $2
Olimpho $30 sin inscripcion $2
Templo $30 inscripcion $10 $2
Universal Gym  $25 inscripcion $5 $2
Sans6ny Dalila ~ $35 sin inscripcion $2
Gimnasio Zeus  $30 sin inscripcion $2

El precio que se estimara en el Gimnasio para el afio 2014 estara compuesto por

el promedio de los precios mensuales de la competencia mas un 16% que compense
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los servicios diferenciados y de calidad que se ofrecerdn en el mismo. Para los afios

siguientes el precio de la pension se ajustara de acuerdo a la inflacién.

Tabla No.
Estructura del Precio
Sumatoria $ 370,00
Numero de Gimnasios 12
Promedio de Precio de Cuota Mensual $ 30,00
16% por los servicios diferenciados $ 5,00
Precio Final del Gimnasio $ 35,00

Por lo que se determina que el precio del servicio del gimnasio sera de $35
mensuales sin inscripcion y $2.50 por el diario, precios que se adaptan a los
resultados de la encuesta porque se encuentra dentro del rango de precios que los
clientes estan dispuestos a pagar.

1.15 Comercializacion

“La comercializacion es el conjunto de las acciones encaminadas a comercializar
productos, bienes o servicios.” (Empresa y Actualidad, 2014)

1.15.1 Estrategia de Servicio

“Una estrategia de servicio al cliente es una parte importante de cualquier plan
de negocios. Debido a que los negocios se basan en la satisfaccion del cliente,
cualquier buen negocio deberia desarrollar una estrategia que no sélo atraiga a los
clientes, sino que los mantenga felices para que no se vean tentados a probar un
competidor.” (Harris, 2013)

De acuerdo a la investigacion de mercados realizada, podemos determinar que
muy pocas personas califican el servicio que les brindan sus gimnasios como
excelente por lo que trataremos de captar esta clientela de los gimnasios de
competencia y clientela nueva que se sienta interesada en pertenecer a nuestro
gimnasio debido a la variedad de disciplinas que se ofrecera.

Como nuestro segmento de mercado es tratar de captar personas de la clase
media y media alta que se encuentra en el Centro Historico lo haremos a través de
disciplinas conocidas y populares como los aerobicos y bailoterapia, los servicios
diferenciados seran disciplinas innovadoras como Body Pump, Body Combat,
Spinning o Ciclismo Indoor y Burn Fat Fast: Spin Class Workout estas dos ultimas

programas de acondicionamiento mediante las bicicletas estaticas, disciplinas que
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ninguno de los gimnasios del Centro de la Ciudad los tiene, ni nuestras competencias

mas directas.

Estas disciplinas son muy demandas por clientes que no tienen mucho tiempo
para entrenar y necesitan realizar ejercicios exigentes, de corta duracién, una alta
intensidad y que les den buenos resultados.

Lo fundamental para ofrecer este tipo de disciplinas es contar con un instructor
calificado que tenga conocimiento de esto, no se necesita incurrir en gastos de
equipos especiales para hacerlo, en la Identificacion del Servicio podremos observar
las caracteristicas de estas disciplinas.

Aparte el nutricionista medico serd el encargado de evaluar los progresos e
impartira charlas a la clientela sobre una debida.

Ofreceremos horarios flexibles que se ajusten al estilo de vida de nuestros
clientes para que puedan dedicarle tiempo al ejercicio fisico antes o después de sus
actividades diarias. Los horarios seran los siguientes:

Tabla No.
Horario de Atencion del Gimnasio
Dias festivos Hora de inicio Hora de termino
Lunes a viernes 6HO00 22H00
Sabados 8HO00 13H00
Feriados 9HO00 13HO00

Las rutinas de ejercicios fisicos que desee el cliente seran a su libre eleccién y

podréa permanecer el tiempo que él quiera una vez pagado el servicio.
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Horario de los Servicios del Gimnasio
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Horario Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes
7HOO0 Bailoterapia Body Bailoterapia Body Bailoterapia
- y Spinning Combat y y Spinning Combat y y Spinning
8HO00 Indoor Spinning Indoor Spinning Indoor
Indoor Indoor
8H15 Aerobicsy  Bailoterapia  Aerobicsy  Bailoterapia  Aerobicosy
- Burn Fat Fast y Body Burn Fat y Body Burn Fat
9H15 Pump Fast Pump Fast
18HO00 Bailoterapia Body Bailoterapia Body Bailoterapia
- y Spinning Combat y y Spinning Combat y y Spinning
19H00 Indoor Spinning Indoor Spinning Indoor
Indoor Indoor
19H15 Aerobicosy  Bailoterapia  Aerobicsy  Bailoterapia  Aerobicosy
- Burn Fat Fast y Body Burn Fat y Body Burn Fat
20H15 Pump Fast Pump Fast

Los dias sabados y feriados se abriran a partir de las 9H0O hasta las 13H00
ofreciendo el servicio de pesas y cardio Unicamente.
1.15.2 Estrategia de Plaza

“Se refiere al canal de distribucion empleado para hacer llegar el producto al
publico objetivo. En esta etapa se definen los lugares en los que se pondra el
producto para la venta y los intermediarios (si los hay) que acttan en el proceso.

La distribucion puede ser directa o indirecta. En el primer caso, el fabricante se
encarga de hacer llegar el producto al consumidor final. En el segundo, el fabricante
se lo entrega a un tercero que se encarga de venderlo.” (Peter & Olson, 2007)

Los servicios ofrecidos por un gimnasio como son de consumo inmediato su
distribucion seran directos, no existiran intermediarios. ElI gimnasio estara ubicado
en un lugar estratégico que permita la atraccion de las personas que laboran en
instituciones publicas y privadas del Centro Histérico en parte porque ahi se
encuentra el segmento de mercado al cual queremos llegar y un lugar que brinde un
ambiente agradable y seguro. Ademas de facil acceso para los clientes, empleados y
nuestros proveedores.

1.15.3 Estrategia de Promocion
“Son todas las actividades que se realizan para difundir la existencia del

producto, con fines persuasivos, e incentivar la compra.” (Peter & Olson, 2007)
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Las estrategias para darnos a conocer serd el empleo de publicidad a traves de los

que la gente prefirio y seleccion6 en la encuesta los cuales fueron:

e EIl internet es uno de los medios que la gente prefiere para obtener
informacion acerca de nuestro gimnasio, es comprensible debido al auge de la
tecnologia y de los celulares mdviles, tabletas ipads, etc. Haremos uso de las
redes sociales para llegar a nuestros clientes y promocionar el servicio.

e Hojas volantes las cuales contendran informacion sobre el servicio, precio,
promociones y horarios del gimnasio, serdn repartidos en los exteriores del
local y en lugares aledafios al mismo.

e Ofrecer promociones 2X1, esta promocién va a ser aplicable los dias martes
si un usuario paga por una membrecia mensual, este puede invitar a un
acompariante, entrenan dos personas por el precio de una.

1.15.4 Estrategia del Precio

“Es el valor del producto en el mercado. Su fijacion depende de la oferta, la
demanda, el publico al que va dirigido y el costo de fabricacion, promocién y
distribucion.” (Peter & Olson, 2007)
El gimnasio buscara cubrir las expectativas del usuario generando un servicio de
calidad, el cual permita obtener un nivel de ingresos satisfactorios que nos permitan
cubrir los costos y gastos de la produccion del servicio y obtener un margen de
ganancia adecuado.
Segln Lamb, Hair y Mc Daniels lo conceptualizan asi: “Es un marco de fijacion
de precios basico a largo plazo que establece el precio inicial para un producto y la
direccion propuesta para los movimientos de precios a lo largo del ciclo de vida del
producto” (Charles W. Lamb, 2006)
Las principales estrategias de precios son:
e Estrategia de precios de penetracion: Segun Kotler, Armstrong, consiste en
fijar un precio inicial bajo para conseguir una penetracion de mercado rapida
y eficaz, es decir, para atraer rapidamente a un gran namero de clientes y
conseguir una gran participacion en el mercado. El elevado volumen de
ventas reduce los costes de produccién, lo que permite a la empresa bajar ain
mas sus precios. (Kotler & Armstrong, 2004)

e Estrategia de precios de prestigio: Esta estrategia de precios es conveniente

en ciertas circunstancias como: 1) Existe un mercado por lo usual pequefio
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que tenga buena disposicion hacia el producto o servicio y ademas estan

conscientes de la calidad y el estatus que les puede dar, 2) el producto o
servicio sea de alta calidad, tenga caracteristicas exclusivas o innovadoras y
otorgue una imagen de estatus o prestigio, 3) que los clientes potenciales
tengan la capacidad econdmica para adquirirlo 4) que existan canales de
distribucion selectivos o exclusivos, 5) que en el tiempo se pueda mantener
el precio por encima del precio inicial y 6) que sea dificil que aparezcan
nuevos competidores.

e [Estrategias de precios orientados a la competencia: En esta estrategia de

precios, la atencion se centra en lo que hace la competencia.

El proyecto utilizara una estrategia de precio de prestigio porque se ofrecera un
servicio de alta calidad con caracteristicas exclusivas e innovadoras que no existen
en los gimnasios del Centro Histdrico, los clientes potenciales tienen la capacidad
econdmica para pagar este servicio y es dificil que aparezcan competidores nuevos o
que los actuales lo implementen debido a su lucro personal y conformismo.

El precio estara de acuerdo al mercado, a nuestra competencia y que se
encuentren dentro de los rangos de precios que las personas estan dispuesta a pagar,
informacion obtenida de la encuesta.

Los precios para cada rutina de ejercicios quedan establecidos de la siguiente

manera:
Tabla No.
Lista de Precios
Disciplina Costo Diario  Costo Mensual
Pesas, cardio, aerobicos, bailoterapia,
body pump, body combat, spinning $2.50 $35.00

Indoor, Spin Work Out

Con el pago del diario o del mes el cliente podra hacer uso de todo los servicios

del gimnasio sin limite de tiempo.
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CAPITULO 2

ESTUDIO TECNICO
Introduccion

Una vez finalizado el estudio de mercado pasamos a realizar el estudio técnico,
el cual nos permite obtener la base para los futuros célculos financieros y la
evaluacion del proyecto a realizar. En este analisis identificaremos la maquinaria,
equipos, recursos humanos y financieros y las instalaciones necesarias para llevar el
proyecto a cabo, y por lo tanto los costos de inversion y el capital de trabajo
requerido.

2.1 Tamanio del proyecto

“El estudio del tamafio tiene como objetivo determinar la capacidad o escala
optima del equipo a emplearse en la produccion teniendo como referente los
resultados obtenidos en el estudio de mercado” (Villegas, 1991)

Factores relevantes para la determinacion del proyecto es la estructura del
gimnasio o del talento humano con el cual nosotros vamos a contar para la
produccién de nuestro servicio, ademas vamos a considerar los espacios en metros
cuadrados y los equipos para realizar las actividades de cardio, musculacion,
bailoterapia y aerobicos.

2.1.1 Capacidad Instalada

“Es la cantidad maxima de bienes o servicios que pueden obtenerse de las
plantas y equipos de una empresa por unidad de tiempo, bajo condiciones
tecnoldgicas dadas. Se puede medir en cantidad de bienes y servicios producidos por
unidad de tiempo.” (Economia, 2014)

Para disefiar la capacidad total para la cual esta instalado el gimnasio, se debe
tomar en cuenta los diferentes servicios que se ofreceran en el establecimiento y sus
horarios, la capacidad instalada muestra toda la capacidad que el gimnasio tiene para
atender a los clientes de acuerdo a la cantidad de maquinaria y equipo que se habran
adquirido, los horarios iniciaran a las 6:00am hasta las 22:00pm debido a que la
mayoria de las personas encuestadas trabajan y disponen de mayor tiempo en la
mafiana 0 en la noche, sin dejar de lado que un minimo de personas tienen

preferencia a ir en la tarde.
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Para lo cual se disefio la siguiente tabla:
Tabla No.

Capacidad Instalada

Horario/ Bicicletas  Bicicletas  Trotadoras  Maquinas  Aerobicds  Bailoterapia ~ Body Body Total
Servicios Spinning Elipticas Pump  Combat
6:00 - 8:00 am 10 5 5 37 0 30 0 30 115
8:00 - 10:00 am 10 3 37 30 0 20 0 105
10:00 - 12:00 am 10 5 5 37 0 0 0 0 55
12:00 - 14:00 pm 10 5 3 37 0 0 0 0 55
14:00 - 16:00 pm 10 5 B 37 0 0 0 0 55
16:00 - 18:00 pm 10 5 3 37 0 0 0 0 55
18:00 - 20:00 pm 10 5 B 37 30 30 20 30 165
20:00 - 22:00 pm 10 5 3 37 0 0 0 0 55
Total al dia 80 40 24 296 60 60 40 60 660

De acuerdo a la tabla, la capacidad total instalada teniendo en cuenta los
diferentes servicios es de 660 clientes en el dia, distribuidos en 8 jornadas de 2 horas
cada una. Las 2 horas son el tiempo que la mayoria de las personas le dedica al dia al
gimnasio, dato tomado de la pregunta N.8 de la encuesta.

2.1.2 Capacidad 6ptima.

“La capacidad 6ptima es una medida de lo cerca que esta la capacidad instalada
de funcionar a plena capacidad.” (Informacion de Mercados, 2014)

Otro factor para tener en cuenta es establecer la capacidad 6ptima en la cual las
maquinarias y los espacios destinados para las diferentes disciplinas que se
encuentren funcionando, para el primer afio de funcionamiento estableceremos que el
gimnasio se encuentra funcionando al 60% de su capacidad instalada.

Este porcentaje fue calculado de acuerdo a la cantidad de personas encontradas
en los diferentes horarios en otros gimnasios de caracteristicas similares y en especial
el gimnasio Phisique Wellness Club debido a que es el Gnico gimnasio con servicios

como Body Pump, Body Combat, Burn Fat fast y Ciclismo Indoor.



71

Tabla No.
Capacidad Optima
Horario/Servicios Bicicletas Bicicletas Trotadoras Méguinas Aerébicos Bailoterapia Body Body Total
Spinning Elipticas Pump  Combat
6:00 - 8:00 am 10 5 5] 10 0 25 0 25 78
8:00 - 10:00 am 9 5 1 23 20 0 20 0 78
10:00 - 12:00 am 5 2 2 15 0 0 0 0 24
12:00 - 14:00 pm 3 0 1 2 0 0 0 0 6
14:00 - 16:00 pm 0 0 1 7 0 0 0 0 8
16:00 - 18:00 pm 8 3 3 12 0 0 0 0 26
18:00 - 20:00 pm 10 9 B 29 20 30 20 30 151
20:00 - 22:00 pm 6 5 2 12 0 0 0 0 25
Total al dia 51 29 16 110 40 59 40 55 396

2.1.3 Calculo de la demanda Insatisfecha captada por el proyecto
El gimnasio captara el 0.2940% de la demanda insatisfecha del servicio en
funcion de su capacidad instalada quedando 396 futuros clientes del gimnasio en el

primer afio de funcionamiento.

Tabla No.
Demanda Captada por el proyecto
Afo Demanda Demanda
Insatisfecha Captada
(0,2940%0)
2013 131.784 387
2014 134.657 396
2015 137.592 405
2016 140.592 413
2017 143.657 422
2018 146.788 432

La demanda captada por el proyecto para los afios de funcionamiento del
gimnasio, estan dentro de registros normales que obtiene un gimnasio de estas
caracteristicas. Las salas de los gimnasios registran de 300 a 1800 clientes al mes, en
un dia registran de 200 hasta 500 clientes.

2.1.4 Factores que determinan el tamario del proyecto.
El andlisis de los factores que determinan el tamafio del proyecto se basa en

diferentes variables que se veran a continuacion:
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Tamafno del proyecto y la demanda del mercado.- como qued6 demostrado

en el estudio de mercado existe una gran demanda insatisfecha por la cual es
suficiente motivo para instalar un gimnasio en el Centro Histdrico de Quito y
ademaés buscaremos emular a gimnasios de otros paises ubicados en el Centro
Histdrico de su pais debido a las caracteristicas similares que nos ofrece el
mercado del Centro. (Anexo 3)

Tamanfo del proyecto y financiamiento.- en los momentos actuales en el
Ecuador se cuenta con diferentes Instituciones Financieras publicas y
privadas, para el presente proyecto este contara con recursos propios y una
parte serd financiada con un préstamo bancario el cual serd a través de la
Cooperativa de Ahorro y Crédito Cooprogreso porque nos ofrece una tasa de
interés baja en relacion a otras instituciones que por lo general es del 15%.

Tabla No.
Crédito Bancario

Cooperativa de Ahorro y Crédito Cooprogreso

Monto Maximo Minimo
$150.000 $4.000
Plazo Capital de Trabajo Activo Fijo
2 anos 5 afos
Tasa de Interés 11.23%

Tamanfo del proyecto y la tecnologia de la maquinaria y equipo.- los
equipos que adquirira el gimnasio seré en base a un proceso de seleccion de
cotizaciones de proformas de diferentes fabricadores internacionales y
nacionales en la cual se observara la calidad del producto, inducciones de
manejo y mantenimiento del equipo, garantia de la maquinaria y el mejor
precio. El Sefior Mario Orbe duefio del Universal Gym ubicado en el sector
de la Gatazo incursiona en el negocio de fabricar maquinaria exclusiva para
gimnasios, en el cual lleva mas de 20 afios de experiencia y mas de 40 afios
como duefio del gimnasio, ofrece maquinaria y equipo de calidad y a precios
comodos. Mas adelante se detalla la maquinaria y el equipo del gimnasio.

Tamafo del proyecto y la disponibilidad del talento humano.- en la
situacion actual del pais existe talento humano calificado, para el presente

proyecto no existe inconvenientes para la disponibilidad y seleccion del
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talento humano que necesitaremos, mas adelante se detalla el personal

necesario.

2.2 Localizacion del Proyecto
“El estudio de localizacion posibilita la determinacion de la mejor ubicacion de

la nueva unidad productiva” (Villegas, 1991)
De esta manera tenemos los siguientes niveles de localizacion:

2.2.1 Macro localizacion
Este nivel de localizacion tiene por objeto definir el lugar, zona, region,

provincia, ciudad adecuada para localizar la empresa.
El gimnasio se ubicara en la Provincia de Pichincha, en la ciudad de Quito, en el

Centro Histdrico de Quito.
2.2.1.1 Criterio de ubicacion de la macro localizacion.
El criterio que utilizamos para la ubicacion del gimnasio en el Centro Histérico

de Quito es que existe una gran demanda insatisfecha como se la pudo determinar en
el estudio de mercado, la densidad poblacional de la zona, desde la perspectiva
econdémica se ha convertido en un gran centro de comercio de caracter popular
debido a la variedad de locales comerciales. Ademas de emular un patron de negocio

que ha tenido éxito en otros paises.
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2.2.2 Micro localizacién

Este nivel de localizacion implica un anélisis en lo relativo a costos, inversiones

y aspectos cualitativos, que tienen por objeto definir la ubicacién exacta de la

empresa dentro la zona, region, provincia que se haya escogido.

2.2.2.1 Criterios de ubicacion del micro localizacion.

Transporte y Comunicaciones

Para la puesta en marcha de un proyecto es importante el transporte y las vias
de comunicacion porgue es un factor limitante para que los empleados, los
clientes y los proveedores puedan dirigirse al gimnasio, el Centro Historico
de Quito cuenta con varia lineas de transporte para llegar a este como: los
autobuses, trolebus, eco via, metro bus, taxis, por lo que no representa un
mayor inconveniente este factor.

Cercania de las fuentes de abastecimiento

El gimnasio estard ubicado en un lugar estratégico del Centro Histérico de
Quito para que no haya problema al momento de abastecernos de materiales
de trabajo, suministros, repuestos y accesorios que sea necesario para el
funcionamiento normal del mismo.

Cercania al Segmento de Mercado Planteado

El gimnasio estara ubicado en un sector donde se encuentre el segmento de
mercado al cual va dirigido o cercano a este que son de nivel medio y medio
alto, y que no exista inconvenientes para que los clientes no se dirijan al
mismo.

Factores Ambientales

El gimnasio va a ser una empresa que se dedica a la prestacion de servicios
por lo que no existe inconvenientes ni dafios contra el medio ambiente en el
momento que se ponga en marcha el proyecto

Estructura impositiva y/o legal

Para el funcionamiento del gimnasio cumpliremos con los requisitos legales
dispuestos por el Municipio de Quito, Cuerpo de Bomberos, Servicio de
Rentas internas, Ministerio de Salud para el correcto funcionamiento de la

empresa.
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e Disponibilidad de Servicios Basicos

Para el funcionamiento del gimnasio debemos contar con los servicios
basicos como agua potable, luz eléctrica, y servicios de telefonia para poder
brindar un servicio de calidad y excelencia para el publico.

e Posibilidad de eliminacion de desechos

El gimnasio debe de contar con servicios de recoleccion de basura de acuerdo
al tipo de desechos que este tenga, como los desechos que el gimnasio genera
son comunes por lo que no se necesita tratamiento especial, se adapta a
cualquiera de los horarios de recoleccion de basura que ofrece Quito.

e Infraestructura

El gimnasio contara con una infraestructura de calidad donde goce de un
lugar comodo y amplio, limpio y ordenado, una sala de espera para la gente,
espejos grandes en las paredes y cuartos de bafio, duchas y casilleros y una
distribucion marcada de las areas.

2.2.2.2 Matriz de localizacién

Para determinar localizacién 6ptima del proyecto existe el método cualitativo por
puntos, este método consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de aspectos
que se consideran relevantes para la localizacion. Esto deriva en una comparacion
cuantitativa de diferentes sitios.

Para determinar el principal factor de ventaja de la localizacion se realizara una
matriz en la cual se considera varios factores de importancia para la instalacion de un
proyecto. Se colocara el peso o ponderacion de cada factor, los mismos deben sumar
1 6 100%; luego se dara una calificacion a los factores de la localizacion definidos, la
calificacion pueden ir de 0 a 10. Finalmente, se multiplicara los pesos o
ponderaciones con la calificacion de cada factor, y se sumara los valores obtenidos
por cada alternativa, seleccionando la que posea el valor mas alto.

Para la ubicacion del gimnasio del gimnasio se tomara en cuenta las siguientes

alternativas
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Tabla No.
Matriz de Localizacion
Lugar No 1 Lugar No 2 Lugar No. 3
En la Calle
Factor Relevante Peso Venezuelaentre las  Calles Juan José Calle Sucre y
Asignado calles Mejia y Flores y Eugenio calle
Olmedo al frente Espejo a lado del Guayaquil en
del Promerica 2° Teatro Bolivar el Pasaje
piso Amador
Calif. Pond. Calif. Pond. Calif. Pond.
Infraestructura 0,18 9 1,62 8 1,44 7 1,26
Transporte 0,08 9 0,72 6 0,48 9 0,72
Ambiente del Sector 0,18 8 1,44 7 1,26 9 1,62
Circulacion de gente 0,15 8 1,20 7 1,05 9 1,35
Parqueadero 0,16 7 1,12 8 1,28 6 0,96
Seguridad de la 0,13 8 1,04 7 0,91 9 1,17
Zona
Arriendo del Local 0.12 9 1,08 8 0,96 7 0,84
1,00 8,22 7,38 7,92

Una vez realizada la matriz de localizacion hemos determinado que la mejor

alternativa de ubicacion para el gimnasio es en la calle Venezuela, entre las calles

Mejia y Olmedo al frente del Banco Promerica, por las dimensiones que nos ofrece

el local, el cual es de 384 m2, es muy amplio y comodo, se encuentra en el segundo

piso lo cual nos permite tener medidas de seguridad, se encuentra cerca de

instituciones publicas y privadas como los bancos, cuenta con todos los servicio

basicos agua potable, energia eléctrica y telefonia.

La cercania del servicio a nuestro segmento de mercado Y facilidades de acceso

para que puedan dirigirse al gimnasio. Ademas cerca se encuentran parqueaderos

disponibles.
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2.3 Ingenieria del Proyecto

“Se entiende por ingenieria del proyecto, la etapa dentro de la formulacion de un
proyecto de inversion donde se definen todos los recursos necesarios para llevarla a
cabo.” (Nassir, 2003; Nassir, 2003)

En esta parte nos centraremos en los aspectos de compras de maquinaria y
equipo, instalacion y puesta en marcha de los activos fijos y diferidos, el capital de
trabajo que permita la adecuada operacion de la empresa para la produccion del
servicio.

2.3.1 Diagrama de flujo

“Un diagrama de Flujo es una representacion grafica de un proceso, cada paso
del proceso es representado por un simbolo diferente que contiene una breve
descripcion de la etapa de proceso. Los simbolos graficos del flujo del proceso estan
unidos entre si con flechas que indican la direccion de flujo del proceso.”
(Consultores, 2014)

A continuacion se presenta un diagrama de flujo del proceso de los servicios que

ofrecera el Gimnasio “La Roca”.
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2.3.2 Proceso del Servicio

“El proceso de servicio puede caracterizarse como el conjunto de actividades
relacionadas entre si que permite responder satisfactoriamente a las necesidades del
cliente.” (Consultores, 2014)

Tabla No. Proceso del Servicio

No Personal Actividades Diarias

1 Recepcionista Atencion al cliente, registro de los clientes, venta de
las bebidas, revisar el estado de las maquinas.

2 Instructor No. 1 Atencion al cliente, impartir las clases de turno en la
mafiana y noche

3 Instructor No. 2 Atencidn al cliente, Impartir las clases de turno en la

mafiana y noche

Atencion al cliente, administrar el gimnasio,

programar eventos, organizar y preparar hojas de
4 Gerente General  célculo de presupuestos, presentar a los clientes los

productos y servicios ofrecidos, controlar el estado de

las maquinas y el desempefio del personal.

Es necesario mencionar las actividades que se realizaran varias veces al mes
como lo son la visita semanal del médico nutricionista, el personal de limpieza que
vendra cada 2 semanas para una limpieza general del gimnasio.

2.3.3 Requerimiento de Talento Humano
El gimnasio necesitara de personal capacitado y especializado para un adecuado

funcionamiento del mismo.

Tabla No.
Requerimiento de Talento Humano
Decimo Decimo Fondos Aporte Aporte Vacac Valor Valor
Personal Sueldo Tercer Cuarto Reserva Patronal individual iones Mensual Anual
Sueldo Sueldo (8.33%) (12.15%) (9.35%)

Gerente $ 500,00 $42,00 $ 28,00 $42,00 $56,00 $ 47,00 $21,00 $73500 $8.820,00
Recepcionista  $ 340,00 $28,00 $28,00 $ 28,00 $ 38,00 $32,00 $14,00 $509,00 $6.106,00
Instructor $ 340,00 $28,00 $ 28,00 $ 28,00 $ 38,00 $32,00 $14,00 $509,00 $6.106,00
Instructor $ 340,00 $28,00 $28,00 $ 28,00 $ 38,00 $32,00 $14,00 $509,00 $6.106,00
TOTAL $1.520,00 $ 127,00 $ 113,00 $ 127,00 $ 169,00 $ 142,00 $63,00 $2.262,00 $27.139,00

2.3.3.1 Talento Humano de prestacion de servicios profesionales

Los servicios profesionales no incluyen beneficios sociales porque este personal
prestara sus servicios de la siguiente manera:

Nutricionista: asistird un dia por semana en la que impartira charlas al grupo de

gente y evaluara y medira los objetivos propuestos por el cliente.
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Limpieza: el gimnasio contratar un servicio de limpieza cada 15 dias.

Contador: un contador externo seréd el encargado de llevar la contabilidad del
gimnasio.
Tabla No.

Prestacion Servicios Profesionales

Descripcion  Valor Mensual ~ Valor Anual

Limpieza $ 30,00 $ 360,00
Nutricionista $ 160,00 $1.920,00
Contador $ 50,00 $ 600,00

Total $ 240,00 $2.880,00

El valor total a pagar por afio del Talento Humano es $ 30.019.00
2.3.4 Requerimiento de Materiales de Trabajo
El gimnasio necesitara de los siguientes materiales e insumos de limpieza para
complementar el funcionamiento del mismo.
Tabla No.

Requerimiento de Materiales de Trabajo

Articulo Cantidad Precio Valor Valor
Unitario  Mensual Anual
Cuaderno Universitario 1 $1,50 $1,50 $ 18,00
Paquete de Esféros 1 $ 3,00 $ 3,00 $ 36,00
Engrapadora 1 $3,00 $3,00 $ 36,00
1
1

Grapas $ 3,00 $3,00 $ 36,00
Corrector $1,00 $1,00 $ 12,00
Total $11,50 $138,00
2.3.5 Requerimiento de Equipo de Limpieza
Tabla No.
Requerimiento de Equipo de Limpieza
Articulo Cantidad Precio Valor Valor
Unitario Mensual Anual
Equipo de Limpieza 1 $ 20,00 $20,00 $240,00

2.3.6 Requerimiento de Ventas
El gimnasio realizara venta de aguas embotelladas y leches de soyas, los cuales

seran ingresos adicionales para el gimnasio.
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Tabla No.

Requerimiento de Ventas
Cantidad/  Unidades Precio

Valor Valor

Articulo paquetes por Unitario  mensual Anual
paquete

Aguas embotelladas 8 12 $ 400 $ 32,00 $ 384,00

Leche de Soya 5 12 $ 500 $ 2500 $ 300,00

Total 13 24 $ 900 $ 57,00 $ 684,00

2.3.7 Requerimiento de Repuestos y Accesorios
El concepto de repuestos y accesorios estard destinado para casos particulares
como aceite para las maquinas, alambres para cambiar, etc., es decir cuando haya

anomalias con las maquinas y equipos. Para el célculo de los repuestos y accesorios
se dispondré del 2% del total del Activo Fijo.

Tabla No.

Repuestos y Accesorios

Inversion Total Repuestos y
en Activo Fijo Accesorios
$ 35.809,00 $ 716,00
2.3.8 Requerimiento de Servicios basicos

El gimnasio necesitara contar con todos los servicios basicos para un adecuado

funcionamiento. Estos son gastos estimados en comparacién con otros gimnasios.

Tabla No.
Requerimiento de Servicios Basicos
Servicio Valor Mensual Valor Anual
Agua potable $ 60,00 $ 720,00
Energia Eléctrica $ 60,00 $ 720,00
Telefonia $ 20,00 $ 240,00
Total $ 140,00 $ 1680,00
2.3.9 Requerimiento de Arriendo del Local

Para que el gimnasio pueda operar necesita incurrir en gasto de arriendo.
Tabla No.
Arriendo del Local

Concepto Valor Mensual  Valor Anual
Arriendo del Local $  1.200,00 $ 14.400,00
Total $ 1.200,00 $ 14.400,00
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2.3.10 Requerimiento de Activos Diferidos

Para poner en marcha el gimnasio necesitamos realizar gastos pagados por

anticipado.
Tabla No.
Activo Diferido
Concepto Valor
Estudio y desarrollo del proyecto $ 300,00
Gastos de instalacion $ 500,00
Gastos Legalizacion de la Empresa $ 1.000,00
Total $ 1.800,00

2.3.11 Requerimiento de Publicidad
El gimnasio contratara un impulsador y una impulsadora, ellos estaran la primera
semana de inauguracion, se acercaran al publico que transite por la localizacién del

gimnasio les hablaran y repartiran volantes promocionando el servicio.

Tabla No.
Publicidad
Descripcién Cantidad Valor Mensual  Valor Anual
Impulsadora 2 $ 200,00 $ 200,00
Volantes y Tarjetas para la membrecia 500/300 $ 30,00 $ 360,00
Repartidores 2 $ 14,00 $ 84,00
Total $ 244,00 $ 644,00

Los impulsadores cobran por la semana $100.00 y los repartidores cobran $7 la
hora y vendran una vez al mes pasando un mes.
2.3.12 Requerimiento de Capital de Trabajo
Tabla No.
Capital de Trabajo

Concepto Valor Anual
Sueldos y Salarios $ 27.139,00
Honorarios Profesionales $ 2.880,00
Materiales de Trabajo $ 138,00
Equipo de Limpieza $ 240,00
Ventas $ 684,00
Repuestos y Accesorios $ 716,00
Servicios Basicos $ 1.680,00
Arriendo del Local $ 14.400,00
Publicidad $ 644,00

Total $ 48.521,00
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El gimnasio contara con la siguiente maquinaria y equipo para la produccién del

servicio. Se la detalla a continuacion:

Tabla No.

Maquinaria y Equipo del Gimnasio

DESCRIPCION MODELO

CARACTERISTICAS

CANT. COSTO

Jaca

Es una maquina que
permite desarrollar los
cuadriceps, con una
inclinacion de 30 de
grados.

1 $600.00

Prensa

Extensiones

Maquina para fortalecer
los musculos de las
piernas.

1 $600.00

Ejercicio para ejercitar
los muslos.

1 $530.00

Femorales

Maquina para realizar
ejercicios de gluteos.

1 $530.00

Abductores

Magquina para ejercitar
los mUsculos externos
de la pierna.

1 $700.00

Pantorrillera

Maquina para ejercitar

pantorrillas y gemelos,

aumentar volumen del
musculo.

1 $220.00

Gluteos

Maquina para ejercitar
glateos desde una
posicion parada.

1 $700.00

Femoral parado

Maquina para ejercitar
gliteos y estirar
femorales.

1 $530.00
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Pectoral alto Para ejercitar los 1 $242.00
(banco simple) pectorales desde una
posicion inclinada.
Para ejercitar pectorales 1 $242.00
Pectoral medio desde una posicion
(banco simple) plana.
Para ejercitar los 1 $242.00
Pectoral bajo pectorales desde una
(bancos simple) posicién inclinada baja.
Sirve para trabajar los 1 $700.00
Méquina de Peck musculos pectorales.
Deck
Sirve para ejercitar
pecho plano, declinado,
Bancos de uso inclinado, femoral,
multiple triceps, extensiones, etc. 3 $220.00
Maquina para ejercitar 2 $800.00
Maquina Hammer hombros.
para hombros
Magquina Hammer Maquina para ejercitar 2 $350.00
para espalda espalda y brazos.
Maquina para ejercitar
pectorales, deltoides, 2 $4400.00
Cruces de polea dorsales y biceps.
Maquinas para ejercitar 1 $600.00
Polea sencilla brazos.
Magquinas para ejercitar
los biceps. 2 $440.00

Predicadores

>
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Una méquina para J-. Méquina para trabar 1 $100.00
antebrazos ¥ J"L antebrazos
\ L
L mereffbus
[ iy Sirve para ejercitar
Magquina de Remo it -, espalda media, biceps y 2 $1000.00
) dorsales.
.
[ )
i | Para realizar sentadillas
T 1 & fortaleciendo piernas y 1 $200.00
Una jaula simple U‘_ - YL —5 glateos.
— | |
5:;\_\“ ~>,i ‘:.7—4—';}""
R Maquina para realizar
Una jaula con ejes i sentadillas con soportes 1 $500.00
fijos de barra.
Gy ": = -.W
Maquina de abdomen
Una méaquina de con peso incorporado 1 $700.00
abdomen para ejercitar abdomen.
Maquina para ejercitar 1 $530.00
Banco de espalda y abdomen.
hiperextensiones -
b >
Permite trabajar los
Magquina pectorales mayores 1 $700.00
contractora estirandolos.
Para realizar 20 $100.00
Discos de 5 kilos entrenamientos de
(1$ el kilo) pesas.
Para realizar 20 $200.00
Discos de 10 kilos entrenamientos de
(1% el kilo) pesas.
Para realizar 20 $400.00

entrenamientos de

Discos de 20 kilos
pesas.

(1$ el kilo)
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Discos de 25 kilos Para realizar 20 $500.00
(1% el kilo) entrenamientos de
pesas.
Juego de Para organizar las 1 $215.00
mancuernas con mancuernas.
graduaciones
hasta 50 kilos
Bicicletas de Para realizar ejercicio
spinning cardiovascular. 10 $3920.00
Trotadoras Para realizar ejercicio
eléctricas cardiovascular. 3 $2622.00
Bicicletas Para realizar ejercicio 5 $1585.00
elipticas cardiovascular.
Para realizar ejercicios
Ab Coaster de abdomen. 2 $598.00
Para beneficiar la fuerza
Plataformas de muscular 2 $800.00
vibracion
Sirve para realizar
Colchonetas précticas de aerébicos 20 $320.00
en el piso.
Permite realizar
flexiones de piernas al 30 $1050.00
Steps momento de realizar
aerdbicos.
Poner musica para el 1 $289.00

Minicomponente
LG

ambiente deportivo.

»
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Amplificador de Para amplificar el

Audio Pionner sonido producido por el 2 $358.00
minicomponente.
Plasma 32
pulgadas Para distraccion del 2 $998.00
usuario.
Para guardar las bebidas
Frigorifico vendidas en el gimnasio 1 $450.00
Para realizar las
actividades 1 $22.00
Teléfono administrativas.
TOTAL $33093.00
2.3.14 Requerimiento de muebles y enseres del gimnasio
Tabla No.
Muebles y Enseres del Gimnasio
Para adecuacion
Espejos del local, ubicados 8 $640.00
en las paredes.
Para realizar las 2 $358.00
Escritorio actividades
administrativas.
Para realizar las 2 $318.00
Sillas tipo actividades
gerenciales administrativas.
Para que el usuario 2 $600.00
Casillero guarde su
indumentaria.
Evita el ruido y
Moqueta de protege el piso al 80 $800.00
plancha de momento de soltar
caucho las pesas.

(%10 el metro)

TOTAL

$2716.00
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CAPITULO 3

LA EMPRESA Y SU ORGANIZACION
Introduccion

“Una empresa es un sistema dentro del cual una persona o grupo de personas
desarrollan un conjunto de actividades encaminadas a la produccién y/o distribucion
de bienes y/o servicios, enmarcados en un objeto social determinado.” (Pallares
Zoilo, 2005)

3.1 Constitucion de la Empresa

Existen dos maneras para constituir una empresa las cuales son:

Persona natural.- “Las personas naturales que realizan alguna actividad
econdmica estan obligadas a inscribirse en el RUC; emitir y entregar comprobantes
de venta autorizados por el SRI por todas sus transacciones y presentar declaraciones
de impuestos de acuerdo a su actividad econémica.

Las personas naturales se clasifican en obligadas a llevar contabilidad y no
obligadas a llevar contabilidad. Se encuentran obligadas a llevar contabilidad todas
las personas nacionales y extranjeras que realizan actividades econémicas y que
cumplen con las siguientes condiciones: tener ingresos mayores a $ 100.000, o que
inician con un capital propio mayor a $60.000, o sus costos y gastos han sido
mayores a $80.000.  (Internas, 2014)

Sociedades o Personas Juridicas.- “Las Sociedades son personas juridicas que
realizan actividades econémicas licitas amparadas en una figura legal propia. Estas
se dividen en privadas y publicas, de acuerdo al documento de creacion.

Las Sociedades estan obligadas a inscribirse en el RUC; emitir y entregar
comprobantes de venta autorizados por el SRI por todas sus transacciones y presentar
declaraciones de impuestos de acuerdo a su actividad economica.

Las Sociedades deberan llevar la contabilidad bajo la responsabilidad y con la
firma de un contador publico legalmente autorizado e inscrito en el Registro Unico
de Contribuyentes (RUC), por el sistema de partida doble, en idioma castellano y en
ddlares de los Estados Unidos”. (Internas, 2014)

Para la constitucion del Gimnasio se tiene que seguir una serie de pasos por
distintas entidades publicas que supervisan y controlan las actividades econdémicas
ejercidas en el Distrito Metropolitano de Quito.

A continuacion se detalla el proceder para la constitucion del Gimnasio:
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3.1.1 Servicio de Rentas Internas

“El Servicio de Rentas Internas (SRI) es una entidad técnica y autobnoma que
tiene la responsabilidad de recaudar los tributos internos establecidos por Ley
mediante la aplicacion de la normativa vigente. Su finalidad es la de consolidar la
cultura tributaria en el pais a efectos de incrementar sostenidamente el cumplimiento
voluntario de las obligaciones tributarias por parte de los contribuyentes.” (Internas,
2014)

Dentro de los aspectos legales que se realizan para poner en marcha el gimnasio
es obtener Registro Unico de Contribuyentes (RUC), lo obtenemos en el Servicio de
Rentas Internas (SRI), donde estaremos bajo el dominio de Persona Natural de
acuerdo a los pardmetros anteriormente sefialados, porque el Gimnasio no estarad
obligado a llevar contabilidad porgue su actividad econémica no genera $100.000,00
anuales, ni inicia con un capital propio mayor a $60.000,00, ni los costos y gastos
son mayores a $80.000,00.

3.1.2 Municipio de Quito

En el Municipio de Quito obtenemos la Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de Actividades Econémicas (LUAE).

“La LUAE es el documento habilitante y acto administrativo Unico con el que el
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito autoriza a su titular el ejercicio de
actividades econdmicas en un establecimiento determinado, ubicado dentro del
Distrito.” (Metropolitano, 2014)

La LUAE integra los siguientes permisos y/o autorizaciones administrativas:

¢ Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS)

e Permiso Sanitario

e Permiso de Funcionamiento de Bomberos

e Rotulacion (Identificacion de la actividad economica)

e Permiso Ambiental

e Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las Actividades Turisticas

e Permiso Anual de Funcionamiento de la Intendencia General de Policia
3.1.3 Cuerpo de bomberos de Quito

“El Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito, es una institucion
con 70 afios de labor y servicio perenne a la ciudadania, cuya finalidad es socorrer y

atender en casos de desastres y emergencias; por ello, valientes hombres y mujeres
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arriesgan diariamente sus vidas por salvar la de los demés.” (Cuerpo de Bomberos
Quito, 2014)

“El permiso de funcionamiento es la autorizacion que el Cuerpo de Bomberos

emite a todo local para su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad.”
(Quito, 2014)
Los requisitos son los siguientes:

Informe de Inspeccidn

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

Copia del permiso del afio anterior

Copia de la patente municipal

3.1.4 Ministerio de salud

En el Ministerio de Salud obtenemos el Permiso de Funcionamiento del MSP
Acuerdo Ministerial 818. (Publica, 2014)

Los requisitos son los siguientes:

Formulario de solicitud (sin costo) llenado y suscrito por el propietario.

Copia del registro tnico de contribuyentes (RUC).

Copia de la cedula de ciudadania o de identidad del propietario o del
representante legal del establecimiento.

Documentos que acrediten la personeria Juridica cuando corresponda.

Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico del
establecimiento, debidamente registrado en el Ministerio de Salud Publica,
para el caso de establecimientos que de conformidad con los reglamentos
especificos asi lo sefialen.

Plano del establecimiento a escala 1:50.

Croquis de ubicacion del establecimiento.

Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos.

Copia del o los certificados ocupacionales de salud del personal que labora en
el establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de Salud

Publica.



91

3.2 Tipo de empresa

El tipo de empresa se clasifica segin las caracteristicas que posee la

organizacion, las cuales se indican a continuacion:

Segun el Sector de Actividad:

“Empresas del Sector Primario o Industrial

También denominado extractivo, ya que el elemento basico de la actividad se
obtiene directamente de la naturaleza: agricultura, ganaderia, caza, pesca,
extraccion de aridos, agua, minerales, petréleo, energia edlica, etc.

Empresas del Sector Secundario o Comercial

Se refiere a aquellas que realizan algin proceso de transformacién de la
materia prima. Abarca actividades tan diversas como la construccion, la
Optica, la maderera, la textil, etc.

Empresas del Sector Terciario o de Servicios

Incluye a las empresas cuyo principal elemento es la capacidad humana para
realizar trabajos fisicos o intelectuales. Comprende también una gran
variedad de empresas, como las de transporte, bancos, comercio, seguros,

hoteleria, asesorias, educacion, restaurantes, etc.” (Zuani, 2003)

Seguin el Ambito de Actividad: Esta clasificacion resulta importante cuando se

quiere analizar las posibles relaciones e interacciones entre la empresa y su entorno

politico, econdmico o social. En este sentido las empresas se clasifican en:

“Empresas Locales

Aquellas que operan en un pueblo, ciudad o municipio.

Empresas Provinciales

Aquellas que operan en el &ambito geografico de una provincia o estado de un
pais.

Empresas Regionales

Son aquellas cuyas ventas involucran a varias provincias o regiones.
Empresas Nacionales

Cuando sus ventas se realizan en practicamente todo el territorio de un pais o
nacion.

Empresas Multinacionales

Cuando sus actividades se extienden a varios paises y el destino de sus

recursos puede ser cualquier pais”. (Zuani, 2003)
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La empresa segun el sector de la actividad correspondera al sector de servicios

porque se ofrecera los servicios de un gimnasio; segin el &mbito de la actividad
correspondera al tipo de empresa local ya que estara ubicado en el Distrito
Metropolitano de Quito atendiendo especificamente a los habitantes del Centro
Historico de Quito, sus parroquias aledafias y las personas que concurran a dicho
lugar, segun la clasificacion CIIU la empresa esté dentro de la Clasificacion R: Artes,
Entretenimiento y Recreacion, que tiene como sub clasificacion el codigo R 931 que
es el de Actividades Deportivas.

3.3 Nombre de la Empresa

“Un buen nombre motiva a las personas a comprar el producto o servicio,
identifica o conduce a los clientes hacia la compafiia que lo utiliza. Los nombres
comerciales que han adquirido gran valor a lo largo de los afios generan grandes
utilidades cuando se otorga la licencia a otros fabricantes y cuando la compafiia es
vendida”. (Zuani, 2003)

El nuevo gimnasio que se ubicara en el Centro Histérico de Quito llevara por
nombre “Rock Gym” nombre que traducido al espafiol significa Gimnasio la Roca,
nombre que transmite seguridad, fortaleza y pueden relacionarlo facilmente con el
servicio que vamos a ofrecer que es el de actividad fisica.

Ademas puede llegar rdpidamente a la mente del puablico al relacionar el nombre
con el ex — luchador de la WWE Dwayne “The Rock” Johnson, personaje muy
conocido por el gran mantenimiento de su cuerpo y por sus peliculas.

3.4 Logotipo

“Un logotipo es un dibujo que una entidad o una compaiiia utiliza para
representarse, siendo un elemento que concentra un enorme poder de significacion”.
(Empresa y Actualidad, 2014)

El logotipo del gimnasio serd un medio publicitario por el cual trataremos de
captar la atencion la gente, aparecera en un rotulo a la entrada de nuestro gimnasio
de acuerdo a los parametros asignados por la ley. El logotipo de “Rock Gym” sera el

siguiente:
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DR s et
Gréfico No. Logotipo del Gimnasio

Las siluetas de los brazos de finidos de un hombre y una mujer que denotan
fortaleza, poder y bienestar relacionados con una buena salud, objetivos por los
cuales los clientes quieren dirigirse a un gimnasio. El logotipo resalta los colores
negro y naranja, el negro representa el poder, la formalidad y la elegancia y el
naranja la energia, la alegria, brillantez y éxito.

El efecto que produce la combinacion con colores vivos y poderosos como el
naranja es de vigorosidad.

El slogan que acomparia a nuestro logotipo se lo hizo en base a que este negocio
ha crecido porque las personas ya no ven al fitness como un simple ejercicio sino
como un estilo de vida relacionado con la salud que aporta de manera significativa en
sus vidas.

3.5 Vision

“Prever el futuro es el proceso mediante el cual los individuos o grupos
desarrollan una visién o suefio de la condicion futura para si mismo o sus
organizaciones, el cual es suficientemente claro y poderoso para surgir y mantener
las acciones necesarias a fin de que ese suefio o vision se haga realidad.” (Leonardo
G. Goodstein, 1998)

Sus caracteristicas mas sobresalientes son:

e Breve y concisa

e Fé&cil de captar y recordar

e Alta credibilidad

e Flexible y creativa
Elementos clave:

e Posicion en el mercado: Lider

e Tiempo: 5 afos
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Ambito de mercado: Brindar servicios para la préactica de actividades fisicas.

Principio Organizacional: Ofrecer al mercado servicios con altos estdndares
de calidad a través de mejoramiento e innovacion continua para brindar

satisfaccion total a nuestros clientes

Basados en el anterior concepto de vision, sus caracteristicas mas sobresalientes

y elementos clave el nuevo gimnasio tendra por vision la siguiente:

“En el 2018 convertirse en el gimnasio lider en el Centro de la ciudad de
Quito, mejorando continuamente a través de una administracion eficaz,

confiable y oportuna, ofreciendo servicios con altos estdndares de calidad

orientados al cliente”

3.6 Mision

“Entenderemos como mision de la empresa la finalidad que esperan obtener de

ella sus propietarios y diversos grupo de interés, asi como la imagen que pretenden

dar de la misma al entorno en el que la empresa actia y pertenece y los principios

filosoficos que contemplara su actuacion.” (Miguel Martin Davila, 1997)

La declaracion de mision le permitird saber quién es y hacia dénde se dirige su

empresa, podra cuantificar sus logros y proporcionar a sus clientes la informacion

necesaria de su negocio que lo hace diferente a la competencia, siendo para la

empresa la siguiente mision:

Son caracteristicas de la mision:

Motiva y desafia
Fécil de captar y recordar
Especifica los negocios actuales y su futuro

Flexible y creativa

Elementos clave:

Naturaleza del negocio: Ofrecimiento de servicios de actividades fisicas.
Razon de existir: Satisfacer las necesidades de los consumidores.

Mercado al que sirve: Centro de Quito

Caracteristicas generales del servicio: Servicio garantizado, calidad
orientada hacia el cliente.

Valores y Principios: Responsabilidad, honestidad, puntualidad, atencion

personalizada y trabajo en equipo para atender de la mejor manera al cliente.
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Basados en el anterior concepto de mision, sus caracteristicas y elementos clave

el nuevo gimnasio tendr& por mision la siguiente:

“Somos una empresa que brinda un servicio de actividades fisicas con un valor
agregado orientado hacia el cliente, dando como primera prioridad mejorar su
calidad de vida a través del fomento del ejercicio, contado con un personal
calificado y responsable para satisfacer las necesidades del cliente”.

3.7 Estrategia Empresarial

Estrategia es el patron de los objetivos, propdsitos o metas y las politicas y
planes esenciales para conseguir dicha meta, establecidas de tal manera que defina en
qué clase de negocio la empresa esta 0 quiere estar y qué clase de empresa es 0
quiere ser. (Khennet, 1986)

Las estrategias enuncian resultados finales, resultados que espera lograr para
hacer real la mision y vision de la Empresa, por lo tanto el gimnasio “La Roca”
tendra las siguientes estrategias:

3.7.1 Estrategias de Competitividad

“La estrategia competitiva serd un conjunto de acciones ofensivas o defensivas
que permiten mantener la posicion competitiva de la empresa en el sector industrial,
mejorarla segin determinada politica de desarrollo o buscar una nueva posicion
dentro o fuera del sector de la actividad, para obtener un mejor rendimiento del
capital invertido.

Las estrategias competitivas son:

e Liderazgo en costes
“Cuando una empresa es capaz de proporcionar al consumidor un excedente
comparable al resto de sus competidores pero con un coste sensiblemente
inferior. Normalmente, la empresa que posee una ventaja en costes ofrece un
producto con un beneficio percibido inferior al de sus competidores, es decir
suministra a un precio mas bajo un producto o servicio similar al de los
competidores.” (Porter, 2009)

e Diferenciacion
“Cuando una empresa es capaz de crear mas valor que los competidores
ofreciendo un producto de mayor beneficio percibido, incurriendo en un coste

superior. Normalmente, la empresa que posee una ventaja en diferenciacion
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ofrece un producto a un precio superior al de los competidores, pero con unas

caracteristicas diferenciadas por las que el consumidor esté dispuesto a pagar
ese sobreprecio.” (Porter, 2009)

Concentracion

“La empresa centra sus productos en un segmento del mercado (nicho), de
forma que pueda conseguir un volumen de ventas continuado y creciente en
cada uno de ellos. Busca satisfacer las necesidades del segmento, mejor que
los competidores que se dirigen a todo el mercado. Esta estrategia permite
obtener una alta participacién en el segmento elegido pero baja a nivel del
mercado total.” (Porter, 2009)

De las estrategias competitivas la que mas se ajusta a los objetivos del gimnasio

es la diferenciacion porque ofreceremos un servicio de mayor beneficio al cliente a

diferencia de nuestra competencia con un coste mayor, siempre tomando en cuenta

los precios de la competencia y que los clientes estén dispuestos a pagar porque son

disciplinas llamativas e innovadoras Yy que se encuentran en auge, de buena calidad,

dara una atencion personalizada y atenta al cliente, ademas de buscar las mejores

alternativas

3.7.2 Estrategia de Crecimiento

Las estrategias de crecimiento buscan el crecimiento de las ventas o de la

participacion en el mercado para estabilizar o reforzar el beneficio de la empresa en

mercados actuales o nuevos.

Las estrategias de crecimiento son las siguientes:

Estrategia de penetracion en el mercado propio

“Consiste en el aumento de la participacién en los mercados en los que opera
y con el mismo formato comercial, pudiendo existir tres caminos para
desarrollar esta estrategia”. En primer lugar, que los clientes actuales
consuman mas productos y servicios; en segundo lugar, atraer clientes de los
competidores; y en tercer lugar, atraer a clientes potenciales que no compran
en la actualidad en este formato comercial. Esta estrategia puede desarrollarse
a través de un crecimiento interno (por ejemplo, aumentando el nimero de
tiendas propias) o a través de un crecimiento externo (por ejemplo, a través
de la compra o fusién de empresas competidoras).” (Kotler & Armstrong,
2004)



97
Estrategia de internacionalizacion

“Ofrecer bienes y servicios a mercados nuevos, concibiendo ofertas
apropiadas, atractivas, completas y rentables. Desde el punto de vista del
mercado es buscar clientes y consumidores para los productos y servicios de
la empresa en el exterior. Los procesos de internacionalizacion empresarial
tienden a fomentar el desarrollo de todos los paises que se ven involucrados,
puesto que cada uno de ellos aporta determinados recursos al proceso.”
(Kotler & Armstrong, 2004)

Estrategia de integracién vertical

“Agrupacion dentro de la misma empresa de varios procesos productivos
consecutivos, aunque tecnoldgicamente separables, necesarios para la
produccidn de un bien o servicio. La produccién de cualquier bien o servicio
requiere la realizacion de un conjunto de actividades sucesivas que
comienzan con la obtencion de las materias primas y finaliza con la
distribucion de los bienes terminados. Ventajas: mejor calidad, puntualidad,
aprovechamiento de equipo, espacio, competencias personales y con alto
volumen de especializacion y eficiencia. En cuanto a la orientacion de la
integracion:

—Integracion vertical hacia atras: realizacion de actividades de la cadena
vertical previas a la actividad esencial o principal de la empresa, como
plantearse si deberia gestionar directamente sus propias fuentes de materias
prima, etc.

—Integracion vertical hacia delante: realizacion de actividades de la cadena
vertical posteriores a la actividad principal de la empresa, como plantearse si
deberian disponer de una red propia de distribucién de sus productos, etc.”
(Kotler & Philip, 2007)

Estrategia de diversificacion comercial

“Representa la cartera de negocios de una empresa, es decir, la variedad de
sectores en que esta presente y la variedad de productos que ofrece dentro de
cada sector. Ventajas: simplificacion en gestion, claridad de objetivos,
imagen unica, mejor conocimiento; desventajas: mayor riesgo empresarial
ante modificaciones del entorno, menor flexibilidad y adaptacion. Se

distinguen dos tipos:
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—Diversificacion relacionada: existe algun tipo de relacion entre los

negocios.
—Diversificacion no relacionada: no existe ninguna relacion entre los
negocios.” (Kotler & Philip, 2007)

Como estrategia de crecimiento se utilizara la penetracion en el mercado propio

porque se buscara implementar nuevas sucursales en base a una investigacion de

mercados previa, para identificar clientes potenciales, logrando incrementar las

ventas del servicio y obtener una mayor participacién de mercado en el Sur o Norte

de Quito y a futuro implementar una estrategia de diversificacion comercial

relacionada incursionando posiblemente en la preparacion de estudiantes con

aspiraciones a entrar en el ESMIL, Policia Nacional y FAE o cursos vacacionales

para nifios y jovenes.

3.7.3 Estrategia de Competencia

Una vez definidas las estrategias competitivas y las de crecimiento, sera

necesario determinar qué papel queremos jugar en el mercado.

Estrategia de Lider

Ocupa la posicién dominante y es reconocida como tal por los competidores.
Estrategia de Retador

Retador es el que trata siempre de molestar al lider atacando sus puntos
débiles. Sus estrategias son agresivas con el objetivo declarado de ocupar el
lugar del lider.

Estrategia de Seguidor

El seguidor se conforma con su rol, no ataca al lider y adopta un
comportamiento adaptativo alineando sus decisiones sobre las decisiones
tomadas por la competencia tratando de encontrar un hueco en el mercado.
Estrategia del Especialista

Es aquella empresa que busca un nicho del mercado en el que pueda tener
una posicion de dominador sin ser atacado por la competencia. Se concentra
en un segmento del mercado, domindndolo y sirviéndolo con una gran
especializacién y obteniendo suficiente potencial de beneficio, concentran sus

esfuerzos en segmentos pequefios de mercado, en base a la especializacion.
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La estrategia que se empleard es de Lider, dado que el gimnasio brindard un

servicio de calidad basado en las necesidades de los clientes con disciplinas
diferentes e innovadoras, acompafiado de un mejoramiento continuo, ademas de
contar con los recursos suficientes para lograr posicionarse tanto en el mercado como
en la mente de los clientes.
3.8 Objetivos estratégicos
“Se denomina objetivos estratégicos a las metas y estrategias planteadas por una
organizacion para lograr determinadas metas, lograr a largo plazo la posicion de la
organizacion en un mercado especifico, es decir, son los resultados que la empresa
espera alcanzar en un tiempo mayor a un afo, realizando acciones que le permitan
cumplir con su mision, inspirados en la visiéon.” (Thompson, Gamble, & Strickland,
2003)
Los objetivos deben ser S.M.A.R.T que significan:
e Especifico
Es decir lo mas detallado y concreto posible para poder identificar lo que se
desea lograr
e Medible
Definir las pautas o puntos de referencia para medir el progreso del objetivo y
si se esta logrando el mismo.
e Alcanzable
Deben estar de acorde con la realidad de la empresa y su entorno de tal
manera gque no sean poco realistas.
e Realista
Los objetivos planteados deben enfocarse en lo que la empresa quiere,
concentrandose en los resultados que la empresa espera obtener.
e Tiempo
Tiempo en que se espera conseguir los objetivos por eso es necesario que
cumpla las anteriores condiciones.
3.8.1 Objetivos a corto plazo
o Establecernos en el mercado y aumentar nuestra cobertura de clientes.
e Promocionarnos a zonas aledarias del Centro Historico.

e Captar clientes de la competencia a través de la calidad de servicio y precios.
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e Crear y mantener un ambiente laboral adecuado para un excelente desempefio

de los que conforman el gimnasio.
3.8.2 Objetivos a largo plazo

e Ampliar nuestras lineas de servicios para captar mas clientes y ofrecer mayor

satisfaccion.

e Abrir nuevas sucursales y tener mayor participacion en el mercado.

e Lograr una fidelizacion de los clientes hacia el gimnasio.

3.9 Principios y valores

Los principios y valores son elementos fundamentales dentro una empresa
porque formas parte de la filosofia de la misma, guian las relaciones de los
empleados con el cliente, la comunidad, la competencia y los socios y/o duefios de la
empresa.

Es de vital importancia dentro de una empresa manejarse dentro de las normas
éticas establecidas para lograr un buen funcionamiento de la misma. A continuacién
se definira los principios y valores que se manejara dentro del gimnasio.

3.9.1 Principios

e Eticay responsabilidad en el trabajo diario

e Mejoramiento Continuo.

e Innovacion continua.

e Buen ambiente laboral.

3.9.2 Valores

e Transparencia

e Responsabilidad

e Creatividad

e Eficiencia

e Comunicacion

e Respeto

e Trabajo en equipo

De todos estos principios y valores dependera la fidelizacion de nuestro cliente,

que a largo plazo es prosperidad para la empresa, duefios y trabajadores.



3.10 Mapa Estratégico

MISION
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YVISION
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captar mas clisntes v ofrecer mavor
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intemest centrandoseen las redes socizlss, para
logras capiar mayor mercada
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clisnte. Respeta; Trabajo en
2quipa

Brindar pracios accesibles v comadas.

Dras promocimes ¥ desouenos en dias especialss o
coma premdo ala fdelidad d=los clisntes.
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3.11 Estructura organizacional

El organigrama estructural del gimnasio se lo va a establecer de acuerdo a las

jerarquias que existen dentro del mismo, se lo detalla a continuacion:

Gerente General

md INStructor 1

Instructor 2

Graéfico No. Estructura Organizacional

3.12 Descripcion de las funciones del personal

Gerente General.- las funciones que desempefiara son las siguientes:

Serd el representante legal del Gimnasio “Rock Gym”, se encargara de todas
las actividades que se relacionen con giro del negocio del gimnasio, como
tramites de permisos de funcionamiento con el Municipio de Quito,
Ministerio de Salud, etc.

A través de su liderazgo tomar decisiones que encaminen al gimnasio “Rock
Gym” a la consecucion de sus objetivos.

Controlar y vigilar permanentemente el desarrollo normal de las actividades
del personal del gimnasio “La Roca”.

Organizar y liderar el equipo de trabajo, delegar responsabilidades a sus
empleados para mantener un orden en el gimnasio.

Disefar programas para captar mas clientela, eventos de promocion para

fomentar el entrenamiento fisico en la zona de ubicacion del gimnasio.
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e Controlar los servicios ofrecidos por la maquinaria y dar el respectivo

mantenimiento de la misma para garantizar la seguridad de los clientes.

Recepcionista.- estard a cargo de una persona que tenga cualidades para atender
al cliente y realizar tareas multiples al mismo tiempo, de preferencia de sexo
femenino (no es indispensable) por el contacto que va a tener con el cliente. Las
funciones que desemperiara son las siguientes:

e Dar la bienvenida a los clientes del gimnasio de una manera cordial y tener

buena actitud.

e Resolver consultas de los clientes sobre los nuevos cursos y servicios a

ofrecerse en el gimnasio.

e Llevar un control riguroso sobre el registro de los clientes del gimnasio,

detectar clientes al dia y morosos.

e Recibir el dinero y llevar un control sobre los ingresos que perciba el

gimnasio.

e Manejar conflictos y preocupaciones de los clientes.

e Apoyar y asistir a sus comparieros de trabajo.

Instructores.- estard a cargo de personas que hayan tenido experiencia en
anteriores gimnasios, egresados de licenciatura de educacion fisica para que puedan
ayudar a los clientes a alcanzar sus metas. Tener una amplia gama de conocimientos
sobre acondicionamiento fisico desde yoga Y pilates hasta aerdbicos y kickboxing.

Deben de cumplir con requisitos necesarios como:

e Habilidad para ensefiar y transmitir instrucciones y direcciones a los clientes

para que puedan ejercitarse de una manera segura y efectiva

e Ser un modelo positivo para motivar a los clientes.

Las funciones que desempefiara es la de asesorar al cliente en la realizacion de
los diferentes ejercicios, instruccion de las maquinas, aerdbicos, programas de
entrenamiento y bailoterapia del gimnasio. Es el personal que mas roce tiene con el

cliente por lo que deben ser cordiales y serviciales.
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CAPITULO 4

ESTUDIO FINANCIERO
Introduccion

En este capitulo se ordena, identifica y se coordina toda la informacion
anteriormente descrita en el capitulo del Estudio Técnico, es decir todos los ingresos
y costos anteriormente deducidos se los utiliza con el fin de elaborar cuadros
analiticos y evaluar el proyecto y determinar su viabilidad.

4.1 Presupuestos de Inversion

“Se le Ilama presupuesto al célculo y negociacion anticipado de los ingresos y
gastos de una actividad econémica (personal, familiar, un negocio, una empresa, una
oficina, un gobierno) durante un periodo, por lo general en forma anual.” (Setzer,
2002)

En un proyecto las inversiones estan conformadas por la suma del valor de todos
los bienes y servicios necesarios para la implementacion del proyecto. Este conjunto
de erogaciones estan destinadas a dotar al proyecto de capacidad operativa. La
inversion fija y el capital de trabajo son lo que conforman la inversion en un
proyecto.

En base al Estudio Técnico realizado en el capitulo 2 donde se determina el
tamano y la capacidad del gimnasio, la maquinaria, equipo, muebles y enseres que se
necesitard para la produccion del servicio del gimnasio para los afios de
funcionamiento del mismo.

4.1.1 Activo fijo

“Los activos fijos son las propiedades tangibles que se usaran durante méas de un
afio en la produccion y distribucion de bienes y servicios relativos al giro normal de
la empresa y que no son facilmente convertibles en efectivo.” (Setzer, 2002)

La inversion tangible tiene una vida util mayor a un afio. Ej.: maquinarias vy
equipos, edificios, muebles y enseres, vehiculos, instalaciones.

En el siguiente cuadro se detalla la maquinaria del gimnasio con su respectivo
valor unitario y el valor total del activo fijo, se ha tomado en cuenta facturas de
proformas escogiendo productos, maquinaria de la mejor calidad y convenientes para

el gimnasio.



DESCRIPCION

Jaca
Prensa
Extensiones
Femorales
Abductores
Pantorrillera
Gluteos
Femoral parado
Pectoral alto (banco simple)
Pectoral medio (banco simple)
Pectoral bajo (bancos simple)
Maquina de peck deck
Bancos de uso multiple
Maquina Hammer para hombros

Magquina Hammer para espalda
Cruces de polea

Polea sencilla
Predicadores
Una maquina para antebrazos
Magquina de Remo
Una jaula simple
Una jaula con ejes fijos
Una maquina de abdomen
Banco de hiperextensiones
Magquina contractora
Discos de 5 kilos ($1 kilo)
Discos de 10 kilos ($1 kilo)
Discos de 20 kilos ($1 kilo)
Discos de 25 kilos ($1 kilo)
Juego de mancuernas con
graduaciones hasta 50 kilos
Bicicletas de spinning
Trotadoras eléctricas
Bicicletas elipticas
Ab Coaster
Plataformas de vibracion
Colchonetas
Steps
Mini componente LG
Amplificador de Audio Pionner
Plasma 32 pulgadas
Frigorifico
Teléfono
TOTAL

Tabla No.

Maquinaria y Equipo

CANTIDAD

P P NNRP RPNMNRPNREPNNMNNNORRRRRRRRERPRPRR

= NN
© © o o

COSTO

$ 600
$ 600
$530
$ 530
$ 700
$ 220
$700
$ 530
$ 242
$ 242
$ 242
$ 700
$ 220
$ 800

$ 350
$2.200

$ 600
$220
$ 100
$ 500
$ 200
$ 500
$ 700
$ 530
$ 700
$5,00
$10
$20
$25
$215

$392
$874
$ 317
$ 299
$ 400
$16
$35
$ 289
$179
$ 499
$ 450
$22

$ 600
$ 600
$530
$ 530
$ 700
$ 220
$700
$530
$ 242
$ 242
$ 242
$ 700
$ 660
$ 1.600

$ 700
$4.400

$ 600
$ 440
$ 100
$ 1.000
$ 200
$ 500
$ 1.400
$ 530
$ 700
$ 100
$ 200
$ 400
$ 500
$215

$3.920
$2.622
$ 1.585
$ 598
$ 800
$ 320
$ 1.050
$ 289
$ 358
$998
$ 450
$22
$ 33.093,00

105

VALOR TOTAL
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Tabla No.

Muebles y Enseres

DESCRIPCION CANTIDAD COSTO VALOR TOTAL
Espejos 8 $80 $ 640
Escritorio 2 $179 $358
Casillero 2 $ 300 $ 600
Sillas tipo gerenciales 2 $ 159 $318
Mogqueta de plancha de caucho (Metros) 80 $10 $ 800
TOTAL $2.716,00
INVERSION TOTAL ACTIVO FIJO $ 35.809,00

4.1.1.1 Depreciacion del Activo Fijo

“La depreciacion es el mecanismo mediante el cual se reconoce el desgaste que
sufre un bien por el uso que se haga de él. Cuando un activo es utilizado para generar
ingresos, este sufre un desgaste normal durante su vida util que el final lo lleva a ser
inutilizable.” (Gerencie, 2014)

Los activos fijos que utilizara el gimnasio “Rock Gym” estaran sujetos a
depreciacion, para su efecto se aplicaran porcentajes de depreciacién tomados del
Reglamento de Aplicacion de la Ley Organica de Régimen Tributario Interno que
establece que:

“La depreciacion de los activos fijos se realizard de acuerdo a la naturaleza de los
bienes, a la duracion de su vida util y la técnica contable. Para que este gasto sea
deducible, no podra superar los siguientes porcentajes:

e Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5%

anual.

e Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.

e Vehiculos, equipos de transporte y equipo caminero movil 20% anual.

e Equipos de computo y software 33% anual.” (Internas, 2014)

La formula para calcular la depreciacion sera la siguiente:

Depreciacion = Valor de Activo Fijo/ Vida Util

Depreciacion = Valor Activo Fijo * % de Depreciacién
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Tabla No.

Depreciacion Activo Fijo

Descripcion Valor Total Porcentaje Afio 2014 Afio Afio 2016  Afio 2017  Afio 2018

Depreciacion 2015
Maquinaria y $33.093,00 10% $3.309,30  $3.309,30  $3.309,30 $3.309,30  $3.309,30
Equipo
Muebles y $2.716,00 10% $271,60 $271,60 $271,60 $271,60 $271,60
Enseres
Total $ 35.809,00 $3.580,90 $3.580,90 $3.580,90 $3.580,90 $3.580,90

Depreciacion

4.1.2 Activo Diferido

“Los activos diferidos corresponden a costos incurridos por la empresa en su
periodo de implementacion pero se incluyen como inversiones porque sus efectos
trascienden a toda la vida util del proyecto y no seria equitativo imputarlos a un solo
afio de operacion del mismo por lo que se los amortiza gradualmente en cada uno de
los anos de operacion.” (Villegas, 1991)

La inversion diferida son derechos y servicios adquiridos necesarios para el
funcionamiento de un proyecto, se caracteriza por su inmaterialidad. Ej. Costo del
estudio de factibilidad, gastos de puesta en marcha, gastos de organizacion.

Tabla No.
Activo Diferido

Concepto Valor

Estudio y desarrollo del proyecto $ 300,00
Gastos de instalacion $ 500,00
Gastos Legalizacion de la Empresa $ 1.000,00
Total $ 1.800,00

4.1.2.1 Amortizacion del Activo Diferido

Los cargos diferidos son aquellos gastos pagados por anticipado y que no son
susceptibles de ser recuperados, por la empresa, en ningin momento. Se deben
amortizar durante el periodo en que se reciben los servicios o se causen los costos 0
gastos.

“La amortizacion de los gastos pre-operacionales, de organizacion Yy
constitucion, de los costos y gastos acumulados en la investigacion, experimentacion
y desarrollo de nuevos productos o sistemas y procedimientos; en la instalacion y
puesta en marcha de plantas industriales o sus ampliaciones, en la exploracion y
desarrollo de minas y canteras y en la siembra y desarrollo de bosques y otros
sembrios permanentes. Estas amortizaciones se efectuaran en un periodo no menor

de 5 afios en porcentajes anuales iguales, a partir del primer afio en que el
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contribuyente genere ingresos operacionales relacionados con su propia actividad;

sin embargo, el contribuyente podra amortizar estas inversiones en plazos menores a
los 5 afios sefialados, siempre que no destine para el efecto mas del veinticinco por
ciento de las utilidades netas del respectivo ejercicio, previa autorizacion del Director
General de Rentas.”

Tabla No.

Amortizacién Activo Diferido

Concepto Valor Vida Valor

util Amortizacion
Estudio y desarrollo del proyecto $ 300,00 3afios $ 100,00
Gastos de instalacion $ 500,00 3afios $ 166,67
Gastos Legalizacion de laEmpresa  $ 1.000,00 3afios $ 333,33
Total $ 1.800,00 $ 600,00

4.1.3 Capital de Trabajo

“El capital de trabajo representa la parte de la inversion que circula de una forma
a otra en la conduccion ordinaria del negocio.” (Gitman, 2007)

Para el proyecto se utilizara el Método del periodo de desfase, que consiste en
“determinar la cuantia de los costos de operacion que debe financiarse desde el
momento en que se realiza el primer pago por la adquisicion del materia prima hasta
el momento en que se recauda el ingreso por la venta de productos, que se destinara a
financiar el periodo de desfase siguiente.” (Nassir, 2003)

El capital de trabajo contempla el monto de dinero que requiere el proyecto para
atender las operaciones de produccion y comercializacion del servicio, es el capital
necesario para que comience a funcionar el proyecto y garantizar la continuidad del
mismao.

La inversion de capital de trabajo se lo calcula con la siguiente formula:

I0T = £ 4 pd
365

Donde:

ICT = Inversion en Capital de trabajo

Ca = Costo anual

Nd = Numero de dias de desfase entre la ocurrencia de los egresos y la generacion
de ingresos.

Utilizaremos 360 dias (afio comercial) para la formula del capital de trabajo.
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Ciclo de Caja

Para calcular el nimero de dias de desfase utilizaremos el ciclo de caja también
Ilamado de conversion o flujo de efectivo “es la diferencia que existe entre el ciclo
operativo y el ciclo de pagos, donde el primero es el promedio de tiempo transcurrido
en dias en que el inventario es vendido a crédito méas el promedio en dias en que las
cuentas por cobrar se convierte en efectivo, mientras que el segundo es el promedio
de tiempo transcurrido en dias en que se presentan salidas de efectivo para el pago de

las cuentas por pagar a proveedores.” (Gerencie, 2014)

Ciclo de caja = Ciclo operative — Ciclo de pago

Como el gimnasio no maneja la venta del servicio a crédito, ni manejamos
cuentas de pago a proveedores nuestro ciclo de caja es el nUmero de dias en que
cobramos las pensiones mensualmente es decir 30 dias.

Tabla No.
Capital de Trabajo

Concepto Valor Anual
Sueldos y Salarios $ 27.139
Honorarios Profesionales $ 2.880,00
Materiales de Trabajo $ 138,00
Equipo de Limpieza $ 240,00
Ventas $ 684,00
Repuestos y Accesorios $ 716,00
Servicios Basicos $ 1.680,00
Arriendo del Local $ 14.400,00
Publicidad $ 644,00
Total $ 48.521,00
Capital de Trabajo = Total Costos anuales 30
360
Capital de Trabajo = 48.521,00 * 30
360
Capital de Trabajo = 4.043,40

4.1.4 Presupuesto de la inversién inicial
En base a lo expuesto anteriormente de determina la inversion total del gimnasio
se la detalla en el siguiente cuadro tomando en cuenta todos los requerimientos y

calculos que anteriormente se realizo.


http://www.gerencie.com/estado-de-flujos-de-efectivo.html
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Tabla No.

Presupuesto de Inversion Inicial

Presupuesto Inversion inicial

Activo Fijo Valor

Magquinaria $ 33.093,00
Muebles y Enseres $ 2.716,00
Total Activos Fijos $ 35.809,00

Activos Diferidos
Estudio y desarrollo de proyecto $ 300,00
Gastos de Instalacion $ 500,00
Gastos legalizacion de laEmpresa ~ $ 1.000,00
Total Activos Diferidos $ 1.800,00

Capital de Trabajo
Capital de Trabajo $ 4.043,40
Total Capital de Trabajo

Total Inversion $ 41.652,40
4.2 Presupuestos de Operacion

4.2.1 Presupuesto de ingresos proyectados

Para los ingresos por el servicio se toma en cuenta la demanda insatisfecha
captada por cada afio y el precio de los servicios vendidos en este caso se tomara
ingresos en forma diaria y mensual. Para el calculo de los ingresos nos guiamos en
los resultados obtenidos en la pregunta No. 10 de la encuesta. EI 57% de las personas
tienen preferencia de ir de 1 a 3 dias a la semana, el 38% iria de lunes a viernes y un
5% los feriados. Para determinar los ingresos lo haremos partiendo de la capacidad
que tendréa el gimnasio en el dia y coémo sera el comportamiento del cliente en el afio
a través de los resultados de la encuesta.

Para la proyeccion de ingresos del Gimnasio ademas de los servicios que se va a
ofrecer, tomaremos en cuenta los ingresos por la venta de las bebidas como el agua y

la leche de soya.



Tabla No.

Ingresos del Afio 2014

Porcentaje de Promedio de dias
personas que . Personas que ue irian entre 1 Semanas en
Capacidad total iriandela3 iriandela3dias ° i . Precio diario  Ingresos
. yidiasala el afio
dias a la a la semana
semana
semana
396 57% 226 2 52 § 250 § 358.687.20
Porcentaje de Personas que No. Cuotas Preci Capacidad
Capacidad total . ]l:ersonas 9 ifian de lmesa  mensuales en el recto Ingresos al afio 306
irian de lunes a \ N Mensual n
. viernes afio 2014
viernes
Capacidad
396 38% 150 12 § 3500 § 6320160 apace
optima
. L Personas que Feriados en el o
Capacidad total personas que . . - Precio diario  Ingresos
.. K irian feriados afio
irian feriados
396 % 20 7 § 250§ 3630
Totales 100% 396 Ingresos Totales afio 2014  § 122 23530
Tabla No.
Ingresos del Afio 2015
Rl Promedio de dias
personas que . Personas que ue irian entre 1 Semanas en
Capacidad total iriandela3 iriande 1 a3 dias 1 Cm s . Precio diarie  Ingresos
. y3diasala el afio
diasala a la semana :
semana
semana
403 57% 231 2 52 § 250 $ 60.021.00
I e Personas que No. Cuotas Preci Capacidad
Capacidad total . ?ersonns € irian de lmesa  mensuales en el recto Ingresos al afio 405
irian de lunes a . N Mensual s
. viernes afio 2015
viernes
405 38% 154 ) § 3500 § 6463800 Capacidad ),
optima
Porcentaje de .
. Personas que Feriados en el o
Capacidad total personas que . . o Precio diario  Ingresos
.. A irian feriados afio
irian feriados
403 5% 20 7 § 250 § 35438
Totales 100% 405 Ingresos Totales afio 2015 § 125.013 38
Tabla No.
Ingresos del Ao 2016
Porcentaje de Promedio de dias
personas que  Personas que e irian entre 1 Semanas en
Capacidad total iriande l a3 irian de 1 a 3 dias ! Cm . Precio diario  Ingresos
| y3diasala el afio
dias a la a la semana
semana
semana
413 51% 235 2 52 S 2,50 § 61.206,60
Ll Personas que No. Cuotas Preci Capacidad
Capacidad total | ?ersonns 44 irjan de lunesa  mensuales en el recto Ingresos al afio 413
irian de lunes a . . Mensual
. viernes afio 2016
viernes
Capacidad
413 3% 157 12 § 3500 §65014.80 apacica o,
optima
Porcentaje de Personas que Feriados en el
(Capacidad total personas que . .q N Precio diaric  Ingresos
.. . irian feriados ano
irian feriados
413 5% 21 1 § 250 § 36138
Totales 100% 413 Ingresos Totales afio 2016 § 127.482.78
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Tabla No.

Ingresos del Afio 2017

Porcentaje de
personas que

Personas que

Promedio de dias
que irian entre 1 Semanas en

Capacidad total irimdel a3 iriandela3dias ~ , . . Precio diaric  Inmgresos
i y3diasala el afio
diasala a la semana
semana
semana
422 57% 241 2 52 $ 250 § 6254040
Porcentaje de Personas que No. Cuotas Preci Capacidad
Capacidad total . ?ersunas ue irian de lunes a  mensuales en el recio Ingresos al afio 422
irian de lunes a . . Mensual ~
. viernes afo 2017
viernes
Capacidad
m 3% 160 12 § 3500 §6735.20 PTET G
optima
Porcentaje de .
P Feriads 1
Capacidad total personas que ?rsonaf o e ':s e Precio diario  Ingresos
. ) irian feriados afio
irian feriados
422 % 21 § 250 § 36925
Totales 100% 422 Ingresos Totales afio 2017 § 130.260,85
Tabla No.
Ingresos del Ao 2018
bl AL Promedio de dias
el I D ue irian entre 1 Semanas en
Capacidad total irandela3 iriandel a3 dias - . . Precio diario  Ingresos
. y3diasala el afio
diasala 1 la semana ;
semana
semana
432 57% 246 2 52 § 250§ 64.022.40
Porcentaje de Personas que No. Cuotas Preci Capacidad
Capacidad total . PErSOASAUE i de lunes 2 meensuales en el reco Ingresos al aiio 432
irian de hunes a . . Mensual
. viernes afio 2018
viernes
Capacidad
432 38% 164 12 § 3500 3$68.94720 _p i 5%
optima
. Hniais Personas que Feriados en el o
Capacidad total personas que . c N Precio diario  Ingresos
o i irian feriados afio
irian feriados
432 5% n § 250 § 378,00
Totales 100% 432 Ingresos Totales afio 2018 § 133.347,60

Para determinar el nimero de unidades de agua y leche de soya que van a ser
vendidas en el gimnasio, se hizo un benchmarking con el gimnasio Ciudad de Quito,
el gerente nos indico que vendian alrededor de unas 300 bebidas al mes entre aguas y
soya, de 10 a 15 por dia, en promedio unas 13 por dia, un 60% de las ventas era de
agua y un 40% de soya.

El gimnasio comenzara con un poco mas del 50% (156 unidades) de las ventas
de este gimnasio por sugerencia del gerente del gimnasio Ciudad de Quito

considerando que esta recién empezando para lo cual tenemos las siguientes cifras:



Tabla No.
Ingresos por Venta de Aguas y Leche de Soya
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Articulo Unidad Precio Unitario  Valor mensual Valor Anual
Aguas personales 96 $ 0,50 $ 48,00 $ 576,00
Leche de Soya 60 $ 0,75 $ 45,00 $ 540,00
Total $ 1.116,00
Tabla No.
Presupuesto de Ingresos Proyectados
Concepto Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018
Ingresos Servicio $ 122.23530  $125.013,38  $127.482,78  $ 130.260,85  $ 133.347,60
Ingresos Ventas $ 1.116,00 1.116,00 $ 1.116,00 $ 1.116,00 $ 1.116,00
Total $ 123.351,30  $126.129,38  $128.598,78  $ 131.376,85  $ 134.463,60
4.2.2 Presupuesto de egresos proyectados
Tabla No.
Presupuesto de Egresos Proyectados
Concepto Afo 2014 Ao 2015 Ao 2016 Afio 2017 Afo 2018
Sueldos y salarios $ 27.139,00 $ 27.139,00 $ 27.139,00 $ 27.139,00 $ 27.139,00
Honorarios Profesionales $ 2.880,00 $ 2.880,00 $ 2.880,00 $ 2.880,00 $ 2.880,00
Materiales de trabajo $ 138,00 $ 138,00 $ 138,00 $ 138,00 $ 138,00
Equipos de Limpieza $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00 $ 240,00
Ventas $ 684,00 $ 684,00 $ 684,00 $ 684,00 $ 684,00
Servicios basicos $ 1.680,00 $ 1.680,00 $ 1.680,00 $ 1.680,00 $ 1.680,00
Arriendo $ 14.400,00 $ 14.400,00 $ 14.400,00 $ 14.400,00 $ 14.400,00
Publicidad $ 644,00 $ 444,00 $ 444,00 $ 444,00 $ 444,00
Repuestos y Accesorios $ 716,00 $ 716,00 $ 716,00 $ 716,00 $ 716,00
Depreciaciones $ 3.580,90 $ 3.580,90 $ 3.580,90 $ 3.580,90 $ 3.580,90
Amortizaciones Diferidas $ 600,00 $ 600,00 $ 600,00
Total $ 52.701,90 $ 52.501,90 $ 52.501,90 $ 51.901,90 $ 51.901,90

4.2.3 Estado de Origen y Aplicacion de Fondos

“El Estado de Origen y Aplicacion de fondos permite que los gerentes,

administradores y responsables de la gestion analice las fuentes y aplicaciones

historicas de los fondos. Su objetivo principal esta centrado en la utilidad que tiene

para evaluar la procedencia y utilizacion de fondos en el largo plazo, este

conocimiento permite que el

administrador

financiero planeé mejor los

requerimientos de fondos futuros a mediano y largo plazo.” (Gomez, 2010)



Tabla No.

Origen y Aplicacion de Fondos
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Descripcion

Aplicacion de los Fondos

Origen de los Fondos

Magquinaria y Equipo

Jaca
Prensa
Extensiones
Femorales
Abductores
Pantorrillera
Gluteos
Femoral parado
Pectoral alto
Pectoral medio
Pectoral bajo
Maquina de peck deck
Bancos uso multiple
Hammer hombros
Hammer espalda
Cruces de polea
Polea sencilla
Predicadores
Maquina antebrazos
Maquina de Remo
Una jaula simple
Una jaula ejes fijos
Maquina de abdomen
Hiperextensiones
Maquina contractora
30 discos de 5 kilos
30 discos de 10 kilos
20 discos de 20 kilos
30 discos de 25 kilos
Juego de mancuernas
Bicicletas de spinning
Trotadoras eléctricas
Bicicletas elipticas
Ab Coaster
Plataformasvibratoria
Colchonetas
Steps
Mini componente LG
Amplificador
Plasma
Frigorifico
Teléfono
Muebles y Enseres
Espejos
Escritorio
Casillero
Sillas tipo gerenciales
Mogqueta de caucho
Diferidos
Estudio y desarrollo del
proyecto
Gastos de instalacién
Gastos Legalizacion de la
Empresa
Capital de Trabajo
Total de Capital de
Trabajo
Inversion Total

Valor Total

$ 600,00
$ 600,00
$ 530,00
$ 530,00
$ 700,00
$ 220,00
$ 700,00
$ 530,00
$ 242,00
$ 242,00
$ 242,00
$ 700,00
$ 660,00
$1.600,00
$ 700,00
$4.400,00
$ 600,00
$ 440,00
$ 100,00
$1.000,00
$ 200,00
$ 500,00
$1.400,00
$ 530,00
$ 700,00
$ 100,00
$ 200,00
$ 400,00
$ 500,00
$ 215,00
$3.920,00
$2.622,00
$ 1.585,00
$ 598,00
$ 800,00
$ 320,00
$ 1.050,00
$ 289,00
$ 358,00
$ 998,00
$ 450,00
$22,00

$ 640,00
$ 358,00
$ 600,00
$ 318,00
$800,00
$ 300,00
$ 500,00
$ 1.000,00
$4.043,40

$ 41.652,40

Recursos propios
40%
$ 600,00
$ 600,00
$ 530,00
$ 530,00
$ 220,00
$530,00
$ 242,00
$242,00
$242,00

$ 660,00

$ 600,00
$ 440,00
$ 100,00

$ 200,00
$ 500,00

$ 530,00
$ 100,00
$ 200,00
$ 400,00

$ 500,00
$ 215,00

$ 598,00
$ 320,00

$ 289,00
$ 303,56

$ 450,00

$ 358,00

$ 318,00

$ 300,00
$ 500,00
$ 1.000,00
$4.043,40

$ 16.660,96

Aportes Externos
60%

$ 700,00

$ 700,00

$ 700,00
$ 1.600,00

$ 700,00
$ 4.400,00

$ 1.000,00

$ 1.400,00

$ 700,00

$3.920,00
$2.622,00
$ 1.585,00
$ 800,00
$ 1.050,00

$ 54,44
$ 998,00

$22,00
$ 640,00
$ 600,00

$ 800,00

$24.991,44
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El gimnasio va a tener una inversion inicial de $ 41652.40, el 40% va a ser

financiado con recursos propios y el 60% con un crédito otorgado por la Cooperativa

de Ahorro y Crédito Cooprogreso, el cual sera pagado de la siguiente forma:

Tabla No.
Estructura de Financiamiento
Estructura Valor Porcentaje de financiamiento
Capital propio $ 16.660,96 40%
Cooperativa Cooprogreso $ 24.991,44 60%
Total $ 41.652,40 100%
Tabla No.
Amortizacion del Préstamo
Tabla de Amortizacion
Monto del Crédito $ 24.991,44
Tasa de interés (anual) 11,23%
Numero de Pagos (anual) 5
Pago (Anual) $6.801,11
Pago (Mensual) $ 566,76
Afios Interés Capital Dividendo Saldo
0 $24.991,44
2014 $ 2.806,54 $3.994,57 $6.801,11 $20.996,87
2015 $2.357,95 $4.443,16 $6.801,11 $16.553,71
2016 $ 1.858,98 $4.942,13 $6.801,11 $11.611,58
2017 $1.303,98 $5.497,13 $6.801,11 $6.114,46
2018 $ 686,65 $6.114,46 $6.801,11 $0,00
$9.014,10  $24.991,44

4.3 Estados Financieros Proyectados

La proyeccion de los estados financieros consiste en calcular cuales son
los estados financieros que presentara la empresa en el futuro. Los estados
financieros son reportes de los movimientos contables que existen entre un periodo y
otro, de un afio a otro conocido como afio fiscal. Proporcionan informacion precisa y
confiable para la toma de decisiones en salvaguarda de los intereses de la empresa.
Entre los estados financieros tenemos:
4.3.1 Estado de Resultados

“También conocido como estado de ganancias y pérdidas, es un estado
financiero conformado por un documento que muestra detalladamente los ingresos,
los gastos y el beneficio o pérdida que ha generado una empresa durante un periodo

de tiempo determinado.


http://www.enciclopediafinanciera.com/estados-financieros.htm
http://www.enciclopediafinanciera.com/estados-financieros.htm
http://www.crecenegocios.com/los-estados-financieros
http://www.crecenegocios.com/los-estados-financieros

116
Ejemplos de ingresos podrian ser las ventas, los dividendos y los ingresos

financieros; mientras que ejemplos de gastos podrian ser la compra de mercaderias,
los gastos de personal, los gastos financieros, los alquileres, los seguros, las
depreciaciones y los impuestos.

El beneficio o pérdida vendria a ser el resultado de la diferencia entre los
ingresos Yy los gastos; hay beneficio cuando los ingresos son mayores que los gastos,
y hay pérdida cuando los ingresos son menores que los gastos. En cuanto al periodo
de tiempo que comprende un estado de resultados, éste suele corresponder al tiempo
que dura el ejercicio econémico de una empresa, el cual suele de ser un afio; aunque
cabe destacar que el estado de resultados es un documento flexible y ademés de
elaborarse estados de resultados anuales, también suelen elaborarse estados de
resultados mensuales y trimestrales.” (Elias, 2014)

Tabla No.
Estado de Resultados sin financiamiento

Afio 2014 Afo 2015 Adio 2016 Ao 2017 Afio 2018

Ingresos Operacionales $ 12223530 5§ 12501338 § 12743278 5 13026035 3 133347460
Egresos Operacionales § 5177780 § 51577890 § 5157790 5 5087780 3 5097790
(-} Gastos Administrativos § 5113390 § 5113390 § 5113390 § 5053390 ¥ 5053390
Sueldos v Balarios § 2713900 § 2713900 § 2713000 5 2713000 3 2713000
Honorarios Profesionales § 288000 § 283000 § 283000 5 233000 3 235000
Materiales d= trabajo § 13800 § 13800 § 13300 § 13500 3 138,00
Repuestos v Accesorios 5 TI600 § T1600 3§ 71600 5 71600 3§ 716,00
Servicios Basicos $ 168000 3 168000 § 163000 5 168000 3 168000
Arriendo 1440000 3 1440000 5 1440000 5 1440000 3 1440000
(Gasto Depraciacion $ 358080 5 358090 § 353090 5 358090 3 338090
Gasto Amortizacion Diferida § 600,00 3 600,00 3 600,00

(-} Castos de Ventas § B44.00 35 44400 %5 4400 %5 44400 35 44400
Publicidad 5 4400 S 44400 5 4400 5 4400 5 44400
Utilidad operacional § T045740 3 7343548 § 75004538 5 70282095 3 8236970
(-) Gastos Finaneieros 5 § s 5 - &

Interases Préstamo

(<) Ingresos No Operacionales 5 1116 5 11160 3 111600 3 111600 5 111600
Venta de Bebidas § 111600 § 111600 § 111600 5 111600 3 111600
Utilidad antes de participacion § TL37340 3 7455148 § 7702088 5 B030G05 3 B3AR50
(-} 15% Participacion Trabajadores 5 1073601 § 1118272 % 1135313 § 1203934 % 1252236
Utilidad antes de Imp. AlaRenta 5 6083739 § 6336875 5 6346774 5 6833011 § 7086235
(-} 2% Impuesto a la renta § 1338423 3 1384113 § 1440090 5 1503460 3 1561183
Utilidad neta § 4745316 3 4942763 § 5106434 5 3330430 3 5535102
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Tabla No.
Estado de Resultados con financiamiento

Aro 2014 Afo 2015 Adio 2016 Afo 2017 Ao 2018

Ingresos Operacionales § 12223530 § 12501338 % 12748278 3§ 13026085 § 133.347.60
Egresos Operacionales § 3177790 § 5157790 % 5137700 § 5097790 § 5097790
(-} Gastos Administrativos § 5113390 § 5113390 % 5113390 § 50353390 § 5053390
Sueldos v Salarios § 2713900 § 2713900 & 2713900 § 2713000 § 2713900
Honorarios Profesionales § 288000 § 283000 % 28BB0O0 S 2BBOOD %5  2.830.00
Materiales dz Trabajo 5 138,00 § 135,00 § 138,00 § 138,00 3§ 135,00
Bepuestos v Accesorios g 716,00 3 716,00 % 716,00 3§ 716,00 % 716,00
Servicios Basicos § 168000 § 1683000 % 168000 S5 168000 %5 1.680.00
Arriendo 5 1440000 5 1440000 5 1440000 5 1440000 5§ 1440000
Gasto Depreciacion § 358090 § 358090 £ 358000 % 33B0O0 §  35R0.90
Gasto Amortizacion Diferida g 600,00 3 60000 3 600,00

(-} Gastos de Ventas 5 64400 3 44400 5 4400 5 4400 5 44400
Publicidad g 64400 3 4400 5 4400 5 4400 % 44400
Utilidad operacional § 7045740 § 7343548 % 7500488 § 7928295 § B2369.T0
(-} Gastos Financieros $ 230654 § 235795 % 185808 § 130398 § t86,65
Interzses Prestamo 5280634 §235793 5185308 £1.303,98 5 6RE.63
(+) Ingresos No Operacionales 5 111600 § 111600 5 111600 & L11600 5 111600
Venta de Bebidas § 111600 § 111600 & 1101600 %5 111600 § 111600
Utilidad antes de participacion § 6876636 § 7219353 % TSI16139 3 7909497 § 8279905
(-) 15% Participacion Trabajadores 5 1031503 § 1082003 § 1127428 § 1186425 5 12410385
Utilidad antes de Imp. AlaRenta & 3345133 § 6136450 % A3383761 % 6723072 § 70.379,19
(-} 21% Impuesto a la renta § 1233940 § 1350019 % 1405527 § 1479076 § 1548342
Utilidad neta § 4550243 § 4788431 S 4083234 § 5243006 § 5RB05TT

4.3.2 Flujo de Capital de Trabajo

El capital de trabajo puede ir variando de afio en afio, dependiendo, del volumen
de produccién del servicio, cambio en las condiciones de financiamiento de las
compras de materiales de oficinas, accesorios de repuesto o insumos para la venta. Si
las variaciones son significativas, puede justificarse estimar el capital de trabajo para
cada afio.

Recuperacion del Capital de Trabajo: en el flujo de caja se considera que la
inversion en capital de trabajo se recupera integramente. Si el capital de trabajo
requerido para el periodo siguiente es igual al del periodo anterior, entonces éste se
ird recuperando y reinvirtiendo sucesivamente. Si no fuesen iguales, entonces se

recuperaria parcialmente una parte o se requeria una nueva reinversion en éste.
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Tabla No.

Capital de Trabajo
Descripcion Afo 2014 Afo 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018
Requerimiento de $ 4.0434 $ 4.026,8 $ 4.026,8 $ 4.026,8 $ 4.026,8
Capital de Trabajo
Saldo Capital de $ 4.0434 $ 4.0434 $ 4.026,8 $ 4.026,8 $ 4.026,8
Trabajo Anterior
Requerimiento $ - $ (16,67) $ - $ - $
Adicional
Recuperacién del $ 4.026,75
Capital de Trabajo
Inversion Incremental $ - $ 16,67 $ - $ - $ 4.026,75

en Capital de Trabajo

4.3.3 Valor de Rescate del Activo Fijo

El valor de rescate del Activo Fijo representa el valor con el que se estima que se
puede vender la maquinaria y el equipo del gimnasio una vez que este se encuentre
fuera de servicio o esté totalmente depreciado.

En este caso tomamos la depreciacion anual de la maquinaria y equipo del
gimnasio y la restamos del valor inicial adquirido para estimar un valor de venta del

mismo el cual va implicito en nuestro flujo de caja.

Tabla No.
Valor de Rescate del Activo Fijo
Afo Valor de la Depreciacion  Saldo en
Maquinaria del Anual Libros
Gimnasio

$ 35.809,00 $ - $ 35.809,00
Afio 2014 $ 35.809,00 $ 3.580,90 $ 32.228,10
Afio 2015 $ 32.228,10 $ 3.580,90 $ 28.647,20
Afio 2016 $ 28.647,20 $ 3.580,90 $ 25.066,30
Afio 2017 $ 25.066,30 $ 3.580,90 $ 21.485,40
Ao 2018 $ 21.485,40 $ 3.580,90 $ 17.904,50

4.3.4 Flujo Neto de Fondos

“En finanzas y en economia se entiende por flujo de caja o flujo de fondos (en
inglés cash flow) los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, en un periodo
dado.

El flujo de caja es la acumulacion neta de activos liquidos en un periodo
determinado y, por lo tanto, constituye un indicador importante de la liquidez de una
empresa. El estudio de los flujos de caja dentro de una empresa puede ser utilizado

para determinar:


http://es.wikipedia.org/wiki/Finanzas
http://es.wikipedia.org/wiki/Econom%C3%ADa
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Problemas de liquidez. El ser rentable no significa necesariamente poseer

liquidez. Una compaiiia puede tener problemas de efectivo, aun siendo rentable.
Por lo tanto, permite anticipar los saldos en dinero.
Para analizar la viabilidad de proyectos de inversion, los flujos de fondos son la
base de calculo del Valor actual neto y de la Tasa interna de retorno.
Para medir la rentabilidad o crecimiento de un negocio cuando se entienda que
las normas contables no representan adecuadamente la realidad economica.”
(Economia, 2014)

Tabla No.

Flujo Neto de Fondos del Proyecto sin financiamiento

Aio 2014 Ado2015  Aio2016 Ado2017  Aio 201§

Tnversion Inicial § (41.652.40)

Utllidad Neta §4745316 §$4942763 §51064.84 §3330450 § 3535102
(+) Depreciaciones y Amortizaciones § 418090 § 418090 § 418090 § 338090 § 338090
Flujo Bruto §5163406 §$35360853 §3524574 §35688540 § 5893102
() Inversiones adicionales y Mantenimiento $ -8 -8 -8 - % -
Incremento de Capital de Trabajo $ -8 1667 § -8 - § 402675
Valor de rescate (saldo en libros) § 1790430
Flujo de Caja Neto §(41.65240) §$51.63406 §33625,19 §55.24574 §56.88540 § 8086317

Tabla No.

Flujo Neto de Fondos del Proyecto con financiamiento

Aio 2014 Aio2015  Aio2016  Ado 2017  Aio 2018

Inversion Inicial 5 (41.65240)

Utilidad Neta §45.50043 $4786431 $4983234 §5243996 § 54.805,77
(t) Depreciaciones y Amortizaciones § 418090 § 418090 § 418090 § 358090 § 358090
Flujo Bruto $4977333 §5204321 §5401324 §56.02086 $ 3847667
(-) Inversiones adicionales y Mantenimiento § -5 - § - § - § -
Incremento de Capital de Trabajo S -5 1667 5 = - § 402675
Financiamiento

Prestamo por contratar § 149914

Pago de Capital de Prestamo $399457 5444316 $494113 5549713 §6.11446
Valor de rescate (saldo en libros) $ 17.904.50

Flujo de Caja Neto § (16.660.96) $43.778.76 §4761871 §49.07111 §3052374 § 7429346



http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_interna_de_retorno
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4.4 Evaluacion del Proyecto

4.4.1 Célculo de la TMAR

El modelo de valoracién de los Activos Financieros nos permite determinar la
tasa de retorno requerida para cierto activo. EI método de valoracion de activos nos
permite encontrar el costo de oportunidad de capital, que es el mejor rendimiento
alternativo, de igual riesgo en el mercado de capitales y esto implica al considerar

solo el aporte propio como fuente de financiamiento.
E(r:) = s+ Bim(E(rm) — 75)
E(rt-} Es la tasa de rendimiento esperada de capital sobre el activo.

Bim Es el beta (cantidad de riesgo con respecto al Portafolio de Mercado).
( E(Tm) —Tr ) Es el exceso de rentabilidad del portafolio de mercado.

(Tm) Rendimiento del mercado.

(rf) Rendimiento de un activo libre de riesgo.

Para aplicar la formula del modelo de valoracidn de los activos financieros se ha

tomado en consideracion los siguientes las siguientes variables:

e La tasa de los bonos del estado al mes de Febrero del 2014 es del
10%.(Anexo 5)

e Como no se tiene un rendimiento del mercado de los negocios de los
gimnasios utilizaremos una tasa de la rentabilidad del capital de la industria
que es del 39%, esta tasa fue determinada mediante un estudio del
comportamiento del consumidor para el uso de gimnasios en la ciudad de
Quito, trabajo realizado para defensa de tesis elaborado por Geovanna
Calupifa. (Anexo 4)

e El beta sera del 1.20 porque esperamos que nuestro retorno sea 20 veces mas
que el mercado, la beta del mercado siempre es de 1 y ademas esta
recompensa al inversionista por asumir el riesgo que el activo acarrea.

E(r;) = 1f + Ban( E(rm) — )
E(ri) = 10.00% + 1.20(39% — 10.00%)
E(ri) = 44.80%
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Costo del Capital Medio Ponderado

“El Weighted Average Cost of Capital (WACC) o Costo del Capital Medio
Ponderado, es la tasa de descuento que suele emplearse para descontar los flujos de
fondos operativos para valorar una empresa utilizando el descuento de flujos de
efectivo, en el "enterprise approach".

La necesidad de utilizacion de este método esté justificada en que los flujos de
efectivo calculados, se financian tanto con capital propio (fondos propios o acciones)
como con capital de terceros (pasivo o deudas). EIl WACC permite ponderar (media
ponderada) del costo de ambas fuentes de financiacion, acciones y deudas por el

volumen de cada una de ellas en el total de acciones.” (Financiera, 2014)

. . CAA . D
WACC = ﬁE—C_{A D + K4(1-T) CAdLD
Donde:
WACC: Weighted Average Cost of Capital (Promedio Ponderado del Costo de
Capital)
Ke: Tasa o de costo de oportunidad de los accionistas. Se utiliza para obtenerla
el método CAPM o es descuento de los dividendos futuros.

CAA: Capital aportado por los accionistas

D: Deuda financiera contraida
Kd: Costo de la deuda financiera
T: Tasa de impuesto a las ganancias
Tabla No.
Costo Promedio Ponderado de Capital
o .. CcAA C e D
WACC = Ke o5 —5 Kal—T 5355 5
Financiamiento Porcentaje de Participacion Tasa Ponderacion
Individual
Propio (CAA) 40% 44,80% ke 17,92%
Crédito (D) 60% 7,07% kd  4,24%
Total 100%
Costos Promedio Ponderado de Capital (TMAR) 22,16%

El Costo Promedio Ponderado de Capital o WACC serd la Tasa Minima
Aceptable de Rendimiento para evaluar el proyecto sin financiamiento y la Tasa del

Modelo de Valoracion de Activos Financieros o CAPM serd la Tasa Minima
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Aceptable de Rendimiento para evaluar el proyecto con financiamiento y deberan

tener las siguientes caracteristicas para que el proyecto sea viable:

e VAN > 0 (descontado con la TMAR)

e TIR> TMAR

e RAZON BENEFICIO / COSTO > 1 (descontado con la TMAR)

4.4.2 Evaluacion Financiera del Proyecto

Una vez determinada la inversion inicial neta y las entradas netas del efectivo o
flujo de fondos, se esta en la posibilidad de evaluar los atractivos de las diversas
alternativas de inversion.

La decision de seleccionar una inversion se la puede realizar mediante la
aplicacion de los diversos métodos de evaluacion, los cuales se los puede agrupar en
dos secciones:

e Métodos estaticos o convencionales

Estos métodos adolecen todos de un mismo defecto: no tienen en cuenta el
tiempo. Es decir, no tienen en cuenta en los célculos, el momento en que se
produce la salida o la entrada de dinero, por lo tanto, se encuentra una
diferencia de valor

e Meétodos dindmicos o de descuento

Son técnicas que toman en cuenta de manera explicita el valor del dinero en
el tiempo y por lo tanto comparan valores homogéneos al someter a los flujos
netos de caja a un proceso de descuento que sittan a todos estos flujos en el
mismo punto de origen de la inversién inicial, permitiendo una correcta
evaluacion de los proyectos.

4.4.3 Métodos Dinamicos

4.4.3.1 Valor Actual Neto

“El método del valor actual neto (VAN) o valor presente neto (VPN) es la
expresion en términos actuales de todos los ingresos y egresos (Flujo de Fondos) que
se producen durante el horizonte de vida del proyecto y representa el total de los
recursos liquidos que quedan a favor de la empresa al final de su vida util.” (Villegas,
1991)

La formula del VAN es la siguiente:



Donde:

rANT

Criterios de evaluacion:

FNF1

Ta=) e

i : Tasa de Descuento.

FNF2

Si VAN > 0, el proyecto se debe aceptar.

inversion arrojan mayor beneficio.
Tabla No.

BNt: Beneficio Neto del Flujo en el periodo t.

lo: Inversion Inicial en el momento cero de la evaluacion

Inicial y no se obtiene una rentabilidad o que genere algun beneficio.

Valor Actual Neto del Proyecto sin financiamiento

Afo Flujo de Fondos  Tasa de Descuento
22,16%
Afio 0 $  (41.652,40)
Ano 2014 $ 51.634,06 $ 42.267,57
Ano 2015 $ 53.625,19 $ 35.934,44
Afo 2016 $ 55.245,74  $ 30.304,82
Ano 2017 $ 56.885,40 $ 25.543,76
Afo 2018 $ 80.863,17 $ 29.723,89
VAN $ 122.122,07
Tabla No.

Valor Actual Neto del Proyecto con financiamiento

ARo

Afo 0
Afo 2014
Afio 2015
Afio 2016
Afo 2017
Afio 2018

Flujo de Fondos

VA T A AT W

VAN

(16.660,96)
45.778,76
47.618,71
49.071,11
50.523,74
74.293,46

Tasa de Descuento

44,80%

& A B hHH P

31.615,17
22.711,22
16.162,93
11.492,68
11.670,99
76.992,03
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Si VAN = 0, el proyecto es indiferente ya que solo se recuperara la Inversion

Si VAN < 0, el proyecto se rechaza debido a que las otras alternativas de
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En ambos casos el VAN es mayor a cero, concluimos que el presente proyecto

sin financiamiento y con financiamiento es aceptable y generara un beneficio o
utilidad de $ 122.122,07 y $ 76.992,03 respectivamente, después de haber
recuperado la inversion realizada.

4.4.3.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

“La tasa interna de retorno es la tasa de rendimiento anual compuesta que la
empresa ganara al invertir en un proyecto y recibir entradas de efectivo especificas.”
(Gitman, 2007)

La formula de la TIR es la siguiente:

VAN
TIR — tm + (tAd — e | :
\ PN — FANEAL )

" BN
2 (1+7)

=1

—I,=0

Dénde:
e r: Tasa Interna de Retorno
e BN: Beneficio Neto
e lo: Inversion Inicial
Criterio de Evaluacion:
e Si TIR > TMAR, EIl proyecto se acepta ya que el proyecto da una
rentabilidad mayor que la rentabilidad minima requerida
e Si TIR = TMAR, EI proyecto es indiferente ya que el proyecto no genera ni
ganancias ni perdidas
e Si TIR < TMAR, EI proyecto no se acepta ya que el proyecto da una
rentabilidad menor que la rentabilidad minima requerida.
Tabla No.

Tasa Interna de Retorno del Proyecto sin financiamiento

Afo Flujo de Fondos
Afo 0 $  (41.652,40)
Afo 2014 $ 51.634,06
Afo 2015 $ 53.625,19
Afio 2016 $ 55.245,74
Afo 2017 $ 56.885,40
Afio 2018 $ 80.863,17

TIR 126,10%
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Tabla No.

Tasa Interna de Retorno del Proyecto con financiamiento

Afo Flujo de Fondos
Afio 0 $ (16.660,96)
Afo 2014 $ 45.778,76
Afo 2015 $ 47.618,71
Afo 2016 $ 49.071,11
Afo 2017 $ 50.523,74
Afio 2018 $ 74.293,46
TIR 278,57%

En ambos casos la TIR es mayor a la TMAR, concluimos que el presente
proyecto sin financiamiento y con financiamiento es aceptable porque indica tener un
alto porcentaje de rentabilidad.
4.4.3.3 Relacion Beneficio/ Costo

La relacion beneficio/ costo toma los ingresos y egresos presentes netos del
estado de resultado, para determinar cuales son los beneficios por cada dolar que se
sacrifica en el proyecto.

La formula para el célculo de la relacion beneficio/costo es la siguiente:

CBCE = IngresosActualizados

EgresosActualizadas + Inversionlncial

Criterio de evaluacion:

* Relacion B/C >1

Implica que los ingresos son mayores que los egresos, por lo que el proyecto es
aconsejable.

* Relacion B/C <1

Implica que los ingresos son menores que los egresos, entonces el proyecto no es
aconsejable.

* Relacion B/C =1

Implica que los ingresos son iguales que los egresos, por lo que el proyecto es

indiferente.



Tabla No.
Relacion Beneficio/Costo del Proyecto sin financiamiento
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Ao Ingresos Egresos Ingresos Egresos

Actualizados  Actualizados
Afo 0 $ 41.652,40
Afo 2014 $ 12335130 $ 71.07324 $ 10097520 $ 58.180,45
Afio 2015 $ 12612938 $ 7207685 $ 84519,75 $ 48.298,95
Afo 2016 $ 128598,78 $ 72909,03 $ 7054232 $ 39.993,95
Afio 2017 $ 13137685 $ 74.04745 $ 5899331 $ 33.250,18
Afio 2018 $ 13446360 $ 75.087,68 $ 49.426,47 $ 27.600,92
Totales $ 64391990 $ 365.19424 $ 364.457,05 $ 207.324,45
Relacion Beneficio/Costo 1,46
Tabla No.
Relacion Beneficio Costo del Proyecto con financiamiento

ARos Ingresos Egresos Ingresos Egresos

Actualizados  Actualizados
Afio 0 $ 16.660,96
Ao 2014 $ 12335130 $ 76.92854 $ 8518736 $ 53.127,45
Ao 2015 $ 126.129,38 $ 78.083,33 $ 60.156,02 $ 37.240,99
Ao 2016 $ 128598,78 $ 79.083,67 $ 4235758 $ 26.048,40
Ao 2017 $ 13137685 $ 80.409,11 $ 29.884,40 $ 18.290,73
Ao 2018 $ 13446360 $ 81.657,39 $ 2112331 $ 12.827,81
Totales $ 64391990 $ 396.162,04 $ 238.708,68 $ 147.535,38
Relacién Beneficio/Costo 1,45

En ambos casos la Relacién Beneficio Costo es mayor a cero, concluimos que el
presente proyecto sin financiamiento y con financiamiento es aceptable porque por
cada dodlar invertido generara un beneficio adicional de $ 0,46 y $ 0,45
respectivamente.

4.4.4 Métodos Estéaticos
4.4.4.1 Periodo de recuperacion

El periodo de recuperacion de la inversion se lo define como el tiempo que tarda

en ser recuperada una inversion basandose en los flujos de fondos que genera en

cada afo de su vida til.



Tabla No.

Periodo de Recuperacion del Proyecto sin financiamiento

Flujo de Fondos
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Afo Flujo de Fondos Acumulados del
proyecto
Afo 0 $  (41.652,40)
Afo 2014 $ 51.634,06 $ 51.634,06
Afio 2015 $ 53.625,19 $ 105.259,26
Afo 2016 $ 55.245,74 $ 160.505,00
Afio 2017 $ 56.885,40 $ 217.390,40
Afio 2018 $ 80.863,17 $ 298.253,57

Factor de repago

Inversion inicial — Flujo Acumulado anterior al afo considerado
B Flujo neto del afio considerado

41.652,40 -0
51.634,06

Factor de repago =
Factor de repago = 0.8067

Afio de repago = Factor de repago + ario anterior al considerado
Afio de repago = 0.8067 + 0

Afio de repago = 0.8067

Después de realizar los respectivos calculos la recuperacion del proyecto sin
financiamiento es en 8 meses aproximadamente.
Tabla No. 68
Periodo de Recuperacion del Proyecto con financiamiento

Flujo de Fondos

Afo Flujo de Fondos Acumulados del
proyecto
Afo 0 $ (16.660,96)
Afio 2014 $ 45.778,76 $ 45.778,76
Afio 2015 $ 47.618,71 $ 93.397,47
Afio 2016 $ 49.071,11 $ 142.468,58
Afio 2017 $ 50.523,74 $ 192.992,32
Afo 2018 $ 74.293,46 $ 267.285,78
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Factor de repago

Inversion inicial — Flujo Acumulado anterior al afio considerado

Flujo neto del afio considerado

16690.96 — 0

Factor de repago = 45778.57

Factor de repago = 0.3646

Ano de repago = Factor de repago + aiio anterior al considerado
Afio de repago = 0.3646 + 0

Afio de repago = 0.3646

Después de realizar los respectivos célculos la recuperacion del proyecto con
financiamiento es a los 4 meses aproximada mente.
4.4.5 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio es donde los ingresos totales son iguales a los costos y
gastos totales asociados a la produccion del servicio. Donde no tenemos ni perdida ni
ganancia, para aquello tenemos que determinar los costos fijos y variables:

Costos fijos:

e Sueldos y Salarios

e Honorarios Profesionales

e Materiales de Trabajo

e Servicios Béasicos

e Arriendo

e Publicidad

e Repuestos y Accesorios

e Depreciaciones

e Amortizaciones Diferidas

Costos Variables:

e Equipos de Limpieza

e Ventas

La formula para el punto de equilibrio es la siguiente:

Costos Fijos Totales

Costos Variables Totales
Ventas Netas

Punto de Equilibrio =
1—
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Tabla No.

Punto de Equilibrio

Concepto Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017 Afio 2018
Costos Fijos $ 51.777,90 $ 51.577,90 $ 51.577,90 $ 50.977,90 $ 50.977,90
Costos Variables $ 924,00 $ 924,00 $ 924,00 $ 924,00 $ 924,00
Ventas Totales $ 123.351,30 $ 126.129,38 $ 128.598,78 $ 131.376,85 $ 134.463,60

Punto de Equilibrio $ 52.168,69 $ 51.958,54 $ 51.951,18 $ 51.338,98 $ 51.330,63
délares
Punto de Equilibrio 167 167 167 165 165

en clientes

4.4.6 Andlisis de Sensibilidad

“El analisis de sensibilidad es un método conductual que usa diversos valores
posibles para una variable especifica, como las entradas de efectivo, para evaluar el
impacto de esa variable en el rendimiento de la empresa, medido aqui por medio del
VNP. Con frecuencia, esta técnica es Util para tener una sensacion del grado de
variacion del rendimiento en respuesta a los cambios de una variable clave.”
(Gitman, 2007)

Como se indica este analisis de sensibilidad es una evaluacion que nos indica los
resultados de un proyecto al alterarse o tener desviaciones en variables claves que
pueden repercutir en los flujos de caja.

Para el andlisis de sensibilidad se tomaron en cuenta las siguientes variaciones
como:

e Disminucién del 10% en el precio y disminucién del 10% en la demanda

e Disminucidn del 10% en la demanda y aumento del 10% en los costos

e Incremento de los sueldos y salarios en un 10% y disminucién del 10% de la

demanda
Tabla No.
Analisis de Sensibilidad del Proyecto sin financiamiento
Descripcion VAN TIR R.B/C P.R
P —10%; D —10% $40.325,97 57,81% 1,16 3 afos
D-10%;C +10% $74.393,21 86,43% 1,28 2 afos
SyS+10%;D-10% $76.765,50 88,37% 1,30 2 afios
Normal $122.122,07 126,10% 1,46 1 afioy 1 mes
Tasa Minima Aceptable 22,16%

de Rendimiento
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Tabla No.
Anélisis de Sensibilidad del Proyecto con financiamiento
Descripcion VAN TIR R. B/C P.R
P —10%; D — 10% $23.417,00 114,39% 1,15 2 afos
D-10% ; C + 10% $ 45.667,26 181,86% 1,27 8 meses
SyS+10% ;D -10% $47.216,71 186,39% 1,29 8 meses
Normal $76.992,03 278,57% 1,45 6 meses
Tasa Minima Aceptable de
Rendimiento 44,80%

Una vez realizado el andlisis de sensibilidad del proyecto sin financiamiento y
con financiamiento se puede observar que las variaciones de algunas variables claves
que intervienen en la evaluacién del estudio, cambian los resultados de los criterios
de evaluacion, aunque de igual manera sigue siendo factible realizar el proyecto.

Ante estas posibles variaciones se debe considerar estrategias que ayuden a
evitar estos escenarios:

Estrategias para el escenario No. 1

Si la demanda baja un 10% vy el precio de igual manera, aun sigue siendo el
proyecto factible porque todavia se obtiene una rentabilidad, sin embargo para no
tener estas bajas en la demanda o abandono de los clientes y por ende bajar el precio
se tomara estrategias como:

e Hacerle entender al personal la importancia del buen servicio, porque la
clave del éxito de cualquier empresa es la calidad del servicio, para lo cual se
necesita un personal motivado y que trabaje en equipo, se lo haré a través de
reuniones entre el gerente, instructores y recepcionista mejorando las
comunicaciones interpersonales que los motive a realizar mejor su trabajo.

e Conocer mas a los clientes y no suponer como son, preguntarles de vez en
cuando si el servicio por el gimnasio satisface sus necesidades, premiar su
fidelidad y hacerles promociones.

Estrategias para el escenario No. 2

Si el costo aumenta en un 10% y la demanda disminuye lo mismo, el proyecto
sigue siendo rentable, sin embargo la estrategia que se aplicara seran las siguientes:

e Inculcar en todos los que trabajen en el gimnasio que la atencion al cliente y

la calidad del servicio son las claves para que el negocio sea un éxito.
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e Mantener una buena relacion con los proveedores actuales de las bebidas que

nos puedan ofrecer prorroga de pagos adecuados para ambos y buscar nuevo
proveedores que nos ayuden con crédito mas barato.

e Optimizar y cuidar el equipo y muebles que posea en el gimnasio, dar el
debido mantenimiento.

Estrategias para el escenario No. 3

Si los sueldos y salarios aumentaran en un 10% y la demanda disminuye lo
mismo, el proyecto sigue siendo rentable, sin embargo las estrategias que se
aplicaran seran las siguientes:

e Ofrecer nuevas lineas de servicio por temporada y enfocarnos hacia
segmentos como cursos vacacionales para jovenes y nifios, para justificar el
aumento.

e Mantener una buena relacion con los trabajadores del lugar para que todos

trabajemos en bien de la organizacion.
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CAPITULO 5

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

El Estudio de Mercado determino determiné que existe una demanda
insatisfecha en el Centro Historico de Quito por lo cual el proyecto es viable
porque tenemos un nicho de mercado muy amplio el cual se lo puede captar.
El Estudio Técnico demostré una capacidad de prestacion del servicio a 396
personas diariamente, un nimero promedio que se encuentran dentro de los
registros de una sala de gimnasio en la actualidad (150-500 clientes al dia y
300-1800 clientes al mes).

El Gimnasio “Rock Gym” estard constituida como Persona Natural no
obligada a llevar contabilidad de acuerdo a los parametros establecidos por el
SRI, bajo la razon social “Rock Gym” identificando el servicio o actividad
econdémica que ejercera mediante principios y valores que respalden una
excelente calidad del servicio.

En el Estudio Financiero se determin6 que el proyecto es factible y rentable.

5.2 Recomendaciones

Implementar el gimnasio con equipos modernos Y fierreros, de alto grado de
transitividad esto quiere decir que estén disefiados para soportar un alto
namero clientes y por ende tienen un indice menor de depreciacion y dafios.
Lanzar una publicidad agresiva mediante el internet por el cual es un gran
método para darnos a conocer antes de la inauguracion y atraer clientes a un
bajo costo.

Es importante que el gimnasio tenga buena presencia, las instalaciones, su
fachada y organizacion impresionen al usuario para que justifique el servicio
que va a adquirir.

Trasmitir confianza a los clientes mediante un trato amable y cordial desde el
momento que ingresa al gimnasio, demostrando que nuestro objetivo es
satisfacer las necesidades del usuario, dandoles atencién personalizada.
Orientarse hacia el desarrollo de nuevas actividades que se pueda ofrecer al

publico aprovechando la amplitud de las instalaciones, pero siempre
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haciéndolo mediante un sondeo para establecer si existe demanda por dicho

servicio sino en vez de generar ganancias tendriamos pérdidas.
Implementar estrategias para reducir costos sobretodo del talento humano,
contratando estudiantes universitarios de ultimos semestres de licenciatura en

ciencias de la actividad fisica con lo cual obtendriamos un gran ahorro.
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