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INTRODUCCION

En la actualidad la poblacion se ha dado cuenta que es muy

importante realizar una actividad fisica y acompahado de una verdadera

alimentacion saludable para prevenir enfermedades cardiacas y tener un

mejor nivel de vida. El realizar una actividad fisica dentro de un gimnasio se

ha convertido en un nuevo modo de vida para sentirse mejor, como un

hobby, elevar el animo y tener una mejor apariencia fisica.

For eso que nuestro Gimnasio se llamara Maxi Gym, el cual esta

ubicado en el sur de la ciudad de Guayaquil (Sector Los Almendros), el cual

va a satisfacer una demanda que no es satisfecha y que tendra los servicios

primordiales como Io son: Sala de Pesas, Aerobicos, Entrenador Personal,

Sauna, Vapor, Terapia Fisica, Nutricionista, etc

El objetivo general de este proyecto es:

' j,'1 Brindar un servicio de calidad orientado a atender las

necesidades individuales de los clientes proporcionando

bienestar.

Objetivos Especificos:

V Realizar a traves de un estudio de mercado para

determinar las necesidades de los habitantes del sector.



Realizar un presupuesto sobre la infraestructura y

equipos del gimnasio.

El presente proyecto tiene como finalidad principal el poder satisfacer

una demanda insatisfecha en la zona sur de la Ciudad de Guayaquil y se

buenas expectativas economicas sociales,proyecta con muy y

proporcionando asi un servicio de calidad y especializado para los habitantes

de este sector que comprende gente de todas las edades.
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CAPITULO 1

DEFINICION DEL TEMA Y CREACION DE LA EMPRESA

1.1ANTECEDENTES

Y Por mejorar su salud,

vida saludable, light en todos los aspectos de la apariencia fisica y de una 

dieta saludable y balanceada. Pero muchas veces esto no se ha logrado 

por que no se han comprometido tanto el cliente con la empresa para 

cumplir los objetivos y alcanzar las metas.

numero reducido de empresas que prestan 

servicio de entrenamiento y programas de ejercicio dirigido para todo tipo 

de edades de las personas, y las empresas que estan prestando el 

servicio tiatan de satisfacer las necesidades y requerimientos de los 

clientes ya que en este momento se esta queriendo llevar una forma de

Esto es un problema cuando no se

En nuestro pais existe un

comprometen con los objetivos que 

muchas veces ni siquiera se los definen al empezar un programa de 

entrenamiento o rutina fisica. A pesar de todo esto las personas sienten la 

necesidad de realizar actividad fisica por diversas razones:

ft
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Y Por rehabilitacion fisica,

Y Por buscar un medio de relajacion,

Y

ellos;

Y Por la principal razon que la mayoria de personas

realizan ejercicios por su apariencia fisica y a la vez su

autoestima.

musculares por la mala preparacion.

El ejercicio fisico va ha hacer bien su trabajo cuando se tiene una 

buena preparacion con respecto a las rutinas y dietas, puesto que asi se 

estimulan a los musculos a la sintetizacion de proteinas que dan tamaho,

persona puede haber logrado un

amigos o muchas veces solo compartir tiempo con

Por ser un medio de conocer personas y hacer

Las personas buscan otros medios para mejorar su apariencia fisica 

que normalmente ofrecen hacer el trabajo con menos esfuerzo para el 

cliente, pero a un costo mas elevado; el mayor problema de esto es que 

la persona no aprendio a corregir sus habitos de mala alimentacion o la

peso objetivo pero su cuerpo esta 

completamente flacido por las dietas mal administradas y no podra tener 

la fuerza para poder tener tamaho, forma de los musculos y de aqui 

muchas veces se desprenden las lesiones, luxaciones o contracturas



20

sauna, pero sin entrenador personal.

conocer que

con respecto al servicio y

otra con respecto al precio nosotros un

Despues de haber analizado todos estos aspectos y de 

existe en Guayaquil una demanda insatisfecha

dureza y fuerza al cuerpo; Io cual le va a permitir llevar una vida mas 

saludable sin osteoporosis o antritis por ejemplo.

normalmente aceptada por el genero opuesto, y los hombres sin embargo 

tambien han empezado a preocuparse un poco mas por su apariencia 

fisica, por ende tambien estan buscando hacer ejercicios.

En Guayaquil los precios por brindar este servicio van desde $6 

mensuales a $65 en otros de mayor prestigio y que cubren una variedad 

de servicio dentro de este valor. Por ejemplo: uso de maquinas, 

aerobicos, una clase de baile a la semana, tres veces a la semana uso de

proponemos la creacion de 

gimnasio en el sur de la ciudad de Guayaquil Cdla. Los Almendros, con la 

capacidad de ofrecer un servicio personalizado de buena calidad orientado 

a mejorar la calidad de vida de nuestros clientes, comprometiendolos a 

cumphr con los objetivos que determinaremos en las primeras entrevistas

Hoy en dia es muy comun escuchar a las personas decir que tienen la 

intencion de asistir a un gimnasio, sobre todo a las mujeres que 

socialmente estan mas presionadas a mantener una forma de su silueta
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cliente-entrenador, para Io cual se creara tin vinculo de alumno-maestro,

determinando asi la confianza y respeto con el que se habra de tratar al

cliente a fin de mantener la calidad del servicio.

mayoria de principios basicos de entrenamiento, deberan planificarse

obligara a los entrenadores a su constante actualizacion y se ayudara a

fomentar la cultura del deporte en nuestro pais, ya que esto es muy comun

en otros paises y es digno de ser imitado en nuestro pais dadas las

estadisticas que demuestran los crecientes problemas de obesidad y otros

problemas de salud que evita el hacer ejercicio por Io menos una bora al

dia.

El nombre del negocio que iniciaremos sera MAXI Gym porque

pensamos que este es un nombre que encierra Io que nosotros queremos

ofrecerle, la comodidad de la cercania porque estara ubicado en un sector

residencial, ademas de la variedad de servicios que va desde aerobicos,

otros como boutique, bar, lockers, nutricionista, departamento medico,

terapista fisico en caso de que alguien Io requiera, entrenador sin

restriccion y preparacion permanente.

cursillos de preparacion para clientes frecuentes; de esta forma tambien se

Conocedores tambien de que nuestros clientes desconocen en su

sala de maquinas, sauna, vapor, sala de bronceado, clases de baile y
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Para garantizar nuestro servicio, contrataremos personal capacitado

que deberan estar reconocidos por el SENADER o ser Licenciados en

Educacion Fisica o titulos similares, ademas de

tecnologo medico, una recepcionista,

contable.

Es muy frecuente que cuando una persona decide ponerse a realizar

un ejercicio fisico o practicar

cuanto a Io que es correcto y no es desde el punto de vista de su salud e

conseguir buenos resultados en la mejora de su salud y apariencia fisica

1.2OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.2.1 Objetivos Gonerales

*

las necesidades individuates de los clientes

proporcionando bienestar.

Buscar beneficios economicos para el inversionista.

un deporte Io haga

un nutricionista, un

un administrador, un asistente

Brindar un servicio de calidad orientado a atender

con mas voluntad que 

conocimiento, no solo en Io relative al propio deporte sino tambien en

ahi la importancia de llevar a cabo una actividad fisica guiada a fin de
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1.2.2 Objotivos Especificos

Y Elaborar el Estudio de Mercado para determinar la

demanda y necesidades de los habitantes del sector.

Elaborando el Estudio Financiero:

Proponer fuente de financiamiento para nuestro

proyecto.

r Determinar las proyecciones de ingresos netos.

*08* Determinar la factibilidad financiera y economica del

proyecto.

Desarrollando el Estudio Tecnico:

''l'' Propuesta de adquisicion de equipos e

infraestructura adecuada para la implementacion.

* I * Proponer un servicio medico.

Y demanda para

gimnasio: area de pesas, aerobicos, cardiovascular,

medica, alternativa (masajes, baho sauna, bano vapor,

camaras de bronceado) y comercial (recepcion, bar,

boutique, parqueadero) a fin de poder satisfacer de la

mejor manera cada necesidad del usuario.

Determinar la cada area del
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T Determinar la necesidad del personal para las

diferentes areas del gimnasio.

T Determinar la conveniencia o no de brindar servicio

de cosmetologia.

1.3CONSTITUCION DE LA EMPRESA

1.3.1 Mision

Brindar un servicio de calidad, totalmente comprometido e interesado

hacia una comunidad como Io son los adolescentes, jovenes, adultos y

personas de la tercera edad a fin de mantenerlos en optimas condiciones

verdadera practica deportiva

1.3.2 Vision

Es la formacion de una cadena de gimnasios en diferentes sectores de

la ciudad siguiendo el mismo estilo y bajo

brindando ambiente calido, agradable yun familiar; teniendo e

implementando equipos de gimnasio adecuado y de ultima tecnologia,

ademas de poder brindar a la comunidad un grupo de deportistas elite de

competencia.

una misma direccion y control,

fisicas, de mejorar la calidad de vida, estado de salud mediante una
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1.3.3 Valores

Y Dar a la comunidad gente con una mejor forma de salud

y bienestar.

T Fomentar el ejercicio y la buena alimentacion a los

clientes.

‘’I,'* Incentivar a la gente a una mejor forma de vida

1.3.4 Politicas

* i * Entregar a los clientes un personal entrenado y capaz.

T Realizar cursos de capacitacion al personal

Y Dictar charlas a los clientes sobre las rutinas, dietas,

etc.

Y Llevar un control de asistencia, horarios y actividades

de los clientes realizadas por los entrenadores.

Tener la implementacion necesaria y suficiente de

maquinas y repuestos para los diferentes equipos del

gimnasio.
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1.3.5 Objetivos Estrategicos

T Brindar compartir verdadero servicioy un

personalizado, capacitado e informativo a todos los

clientes que asistan a nuestro gimnasio.

r Dirigir promociones y servicios a los clientes

Poder tener un equipo de competencia con las mismas

personas que asisten al gimnasio.

* Poder ampliar nuestro gimnasio a diferentes sitios de la

ciudad de Guayaquil en un mediano plazo.

1.4 DEFINICION DEL PROYECTO

En Guayaquil existen muchas empresas que ofrecen servicio de

ejercicio fisico, y nosotros queremos incursionar tambien con el proposito de

ofrecer un mejor servicio y fomentar la cultura del deporte en los habitantes

del sur de la ciudad de Guayaquil Los gimnasios en Guayaquil ofrecen

servicios muy variados: masajes, salas de bronceado, peluquerias, artes

marciales, guarderias para sus hijos, restaurantes, lockers, parqueaderos,

sauna, vapor, salas de maquinas, actividades en grupo como aerobicos, 

clases de baile, spinning. Todos estos muy de moda en Guayaquil.
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hemos podido dar cuenta de que no han creado el compromiso para el

cumplimiento de los objetivos y el correcto uso de todos estos servicios, que

bien empleados servirian de mejor manera al cliente, convirtiendolo en un

cliente leal a nuestra empresa.

Es por esta razon que nosotros dispondremos ademas del personal

especializado para llevar su programa de entrenamiento, este debera

tambien ser un lider afin de que pueda motivar e incentivar a cumplir

pequenas metas, para lograr el objetivo planteado inicialmente. La iniciacion

del cliente habra que hacerla siempre, donde se conversara sobre las

aspiraciones que tiene con respecto a su fisico, determinar las causas que

motivaron a iniciar con la actividad fisica y siempre orientar hacia los

objetivos correctos y la consiguiente consecucion de metas. Las actividades

dentro del gimnasio deberan de llevarse a cabo dentro de un ambiente de

compaherismo y respeto, para asi lograr a un grupo elite de deportistas que

en el future nos representen en eventos deportivos, ademas de ser ellos el

emblema de los resultados que ofrece nuestro gimnasio

Nosotros nos concentraremos en cubrir las necesidades que tienen los

clientes del sur, y que en su mayoria no estan satisfechos con los servicios

que brindan los gimnasios dentro del sector.

A pesar de todos estos servicios que estas empresas ofrecen, nos
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1.4.1 Definicion General de Servicios

El gimnasio estara ubicado en el sur de la ciudad dentro de la Cdla

Los Almendros, y que contara con una infraestructura capaz de recibir a 120

personas al mismo tiempo en sus diferentes areas en boras pico.

Todas las areas estaran dotadas de los mejores equipos y personal

para asesorar a nuestros clientes, que podran asistir en un horario de 06H00

algun tipo de problema fisico a ayudarle de mejor

manera a salir de una lesion.

El nutricionista en cambio estara

alimentacion tomando

Ademas se implementara un software

es que el socio no puede cumplir con la dieta acordada por problemas de 

tiempo.

para gimnasios que nos 

ayudara en el control de asistencia, control de pagos, rutinas, control de

a 23H00. Ademas de contar siempre con un equipo medico capacitado para 

atender cualquier emergencia que se presente en el lugar, asi como tambien

un Tecnologo Medico experto en rehabilitacion y terapia fisica para poder 

atender a personas con

a cargo de disenar un plan de

en cuenta el grado de actividad que realiza 

diariamente, no sin antes haberle realizado todos los chequeos y examenes 

pertinentes. Ademas de sugerirle algun tipo de suplementacion alimenticia si
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peso, tablas y graficos comparativos para evidenciar las mejoras fisicas del

socio, adernas de emitir la credencial que podra ser identificada por los

proveedores.

1.4.1.1 Sala de maquinas

La sala de maquinas para pesas, estaran provistas de equipos de

ultima tecnologia y los clientes seran constantemente asesorados sobre el

uso de ellos por los entrenadores.

1.4.1.2 Sala de Terapia Fisica y de Rehabilitacion

La Sala de Terapia Fisica y de Rehabilitacion, constara con el

personal capacitado y especializado y adernas dotado de todos los

hara previa solicitud del cliente; para su cita respectiva.

1.4.1.3 Ejercicio en grupo

La sala de ejercicio en grupo debera ser comoda y segura a fin de que

nuestros clientes gocen de la seguridad mientras realizan sus ejercicios, con

piso de madera para aminorar el impacto causado muchas veces por los

censores. Por otro lado podremos llevar un control del almacen y pedidos a

instrumentos para una adecuada y excelente rehabilitacion. Esta atencion se
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saltos y movimientos bruscos que a veces realizan los atletas novatos. Estas

actividades pueden ser aerobicos, baile, artes marciales, y otras que las

nuevas tendencias nos indiquen siempre esten adecuadas a nuestra realidad

y necesidad.

1.4.1.4 Ejercicio Cardiovascular

El ejercicio llevara cabo maquinasa en

especialmente disehadas para la actividad, facilmente programable, que

mediran pulsaciones cardiacas, calorias quemadas, distancias recorridas,

tiempo, intensidad o grado de dificultad que haran mas eficiente y controlado

el trabajo; maquinas que podran ser: una caminadora, escaladora, bicicleta,

steps y otras.

CIB-ESPOL1.4.1.5 Boutique de Accesorios

La boutique de ropa deportiva, accesorios deportivos como cinturones,

guantes, munequeras, rodilleras, toallas, y ademas de productos de

suplementacion alimenticia. Los cuales podran ser adquiridos por los

clientes de nuestro gimnasio u otros de afuera.

cardiovascular se
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1.4.1.6 Bar

Este servicio de Bar que primordialmente sera dirigido para todas las

para los mismos clientes que deseen disfrutar de alguna bebida sean estas:

1.4.1.7 Nutricionista

Nuestro cliente sera ayudado per un nutricionista a cumplir con los

1.4.1.8 Terapia de Masaje

objetivos, por esa razon al matricularse debera fijarse una cita que se 

realizara en el horario que el cliente disponga, luego de esta cita debera

agua, bebidas hidratantes, bebidas naturales, ensaladas de frutas, yogurt, 

sanduches y otros snack, etc.

personas que esten esperando a que terminen sus ejercicios del gimnasio o

haber un seguimiento que el nutricionista revisara en el programa de control 

el cual va a ser llenado por el entrenador, y entonces en base a estos fijar 

nuevas citas para que el cliente se sienta comprometido con el cumplimiento 

de metas.

Terapia de masaje se brindara a todos los clientes una vez por 

semana despues del dia de mayor carga de trabajo puesto que el masaje
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permite que el cuerpo se recupere mejor y nos permite entrar en la fase de

descanso mas relajadamente. Con previa cita.

1.4.2 Infraestructura del Gimnasio

Los equipos a adquirirse son de produccion local ya que en Guayaquil,

existe un taller que estan produciendo maquinas de calidad como las

importadas. Puesto que los costos de importacion son muy elevados y su

calidad no arnerita la importacion.

1.4.2.1 Localizacion del gimnasio

El gimnasio estara ubicado en las calles Dolores Sucre y Jose de la

Cuadra en el sureste de la ciudad de Guayaquil, donde existe una poblacion

de 257.246 habitantes en las ciudadelas Acacias, Centenario, la Saiba, Los

Almendros, Praderas I y II y La Floresta.

1.4.2.2 Construccion del gimnasio

El costo de construccion del gimnasio tiene un costo aproximado de

205.000 USD, sin incluir el costo del terreno por Io cual Memos decidido

Con un alquiler de 800 USD mensuales y los costos de

tomar la opcion de alquilar una casa grande ubicada en la misma ciudadela y 

adecuarla.
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procedera a la obtencion de permisos y contratacion de personal ademas los

1.4.2.3 Distribucion de las areas

1.4.2.4 Servicios basicos: Agua, Luz y Telefono

multiples puntos

La distribucion de las areas fue planteada por el arquitecto disenador 

del gimnasio, el Arq. Edison Ochoa Vargas, respetando las normas de diseho 

de centres deportivos y adecuando a nuestro espacio y necesidades.

adecuacion y decoracion ascienden a 10.000 USD. El tiempo que nos tomara 

hacer estas adecuaciones no sera mayor a 2 meses, dentro de los cuales se

capacitaremos para el correcto uso de los equipos y el software para el 

control de todos los aspectos del gimnasio no tardara mas de 3 meses. (Ver 

Anexo 1.1)

Dentro de las instalaciones del Gimnasio necesitamos contar con

uso dede energia electrica para el uso de equipos 

cardiovasculares, basculas electronicas, computadores, censores, camaras 

de video para seguridad, entre otros. El agua potable, es indispensable para 

mantener bien habilitados, lavabos, servicios higienicos, duchas, vapor, y la 

limpieza general del establecimiento. El servicio telefonico va a ser de uso 

exclusive para la parte administrativa, pero se implementara una cabina de
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telefonia prepagada con tarjeta de la operadora que ofrezca mayor beneficios

a nuestra empresa.

1.4.3 Equipamiento y Decoracion del Gimnasio
CIB-ESPOl

El equipamiento del gimnasio exclusivamente seran adquiridos en el

ergonomicamente y biomecanicamente. Con una garantia de cinco anos, kits

de repuestos y su debida capacitacion para su mantenimiento. Los equipos

cardiovasculares tambien seran adquiridos en Guayaquil en una importadora

norteamericana disenados para uso en gimnasios; tienen garantia de 3 ahos

al final de los cuales seran reemplazados por equipos nuevos, y estos

vendidos en un valor que corresponde a su valor de salvamento. La

decoracion estara a cargo del Arq. Edison Ochoa Vargas. Debera ser

ventilado y muy iluminado puesto que la luz nos proporciona energia

necesaria para realizar ejercicio.

1.4.4 Distribucion del Personal

La Distribucion del Personal, sera por horarios

de equipos deportivos de muy buena calidad son de procedencia

a muy buen costo y los equipos bien disenadosmercado local



35

Entrenadores de pesas:

Uno en el turno de 6H30 - 14H00

Uno en el turno de 14H00 - 22H00

Uno de medio tiempo de 17H00-21H00

Los entrenadores ganaran 1.5 USD por hora, a excepcion de los que sean

contratados como entrenador personal, en un horario diferente al de su

horario normal.

Profesores de actividades en grupo:

Aerobicos 25 boras a la semana

Baile 6 boras a la semana

Spinning 10 boras a la semana

Todos los profesores ganaran 5 USD por hora.

Recepcionista; laborara desde las 9H00 - 17H00 y ganara 150 USD.

Guardias de seguridad, Dos que laboraran en diferentes horarios: uno de

7H00 - 19H00 y el otro de 19H00 - 7H00, en horarios rotativos cada uno de

ellos ganaran 200 USD.

Personal de Mantenimiento: seran 2, uno laborara desde las 7H00 - 15H00 y

el segundo de 15H00 - 22H00, cada uno ganara 100 USD.
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Masajista, trabajara 4 boras diarias, tres dias a la semana, lunes, miercoles,

y viernes. Lunes de 8H00 - 12H00; miercoles de 16H00- 20H00; viernes de

12H00 - 16H00 y ganara 100 USD.

Nutricionista', debera atender a los nuevos socios una vez que se haya

los vendedores seran pagados por el

subarrendatario del gimnasio.

Contador, el que llevara todos los registros contables, declaraciones de 

impuestos y asistira una vez por semana y ganara 150 USD.

encargara de atender a todos en las boras que ellos Io ameriten; siempre y 

cuando su horario no exceda las 20 boras a la semana y ganara 200 USD.

Administrador, Debera atender todos los asuntos como Io son: los clientes, el 

personal y su horario de Lunes a Sabado y ganara 250 USD.

Vendedor, Se dispondra de dos vendedores que estaran encargados del bar 

y del almacen de accesorios,

Tecnoloqo Medico; debera atender a los clientes que soliciten su servicio, 

luego de su primera cita se determinara el numero de sesiones a realizarse, 

el cliente debera cancelar diariamente su sesion y seran exacto por el 

numero de boras que se le cancele al tecnologo y ganara 180 USD.

registrado previa cita, y para controles siguientes tambien previa cita. El se
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1.5 PROCEDIMIENTOS LEGALES PARA INICIAR UN NEGOCIO EN

GUAYAQUIL

1.5.1 Legalization del negocio

Y El SRI para obtener el RUC.

T El Benemerito Cuerpo de Bomberos.

T La Muy llustre Municipalidad de Guayaquil.

Ministerio de Salud Publica.

Como es de conocimiento publico, para tener todos los papeles 

legales para el normal desempefio del negocio hay que realizar las

pertinentes gestiones en las siguientes instituciones como Io son:
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CAPITULO 2

INVESTIGACION DE MERCADO

2.1 GENERALIDADES

Nuestro proyecto se encuentra enfocado hacia el desarrollo financiero

2.2 MERCADO LOCAL

El objetivo de la investigacion de mercado es poder demostrar que hay 

un mercado no utilizado, ademas

y social. Dado que en el sur de la ciudad esta desprovisto de varios servicios 

entre ellos; no existe un gimnasio complete y que cumpla las expectativas de 

los habitantes en el sector.

que podremos saber sus preferencias, 

gustos y necesidades primordiales, el precio que estarian dispuestos a pagar 

por este servicio. Lo mas importante que esten dispuestos a utilizarlos para 

asi mejorar su condicion de vida llegando a tener una vida sana.

El mercado el cual vamos a direccionar la investigacion de mercado es 

una poblacion entre 14 - 65 ahos de edad que normalmente son las 

personas por diferentes razones asisten a un gimnasio que viven en las
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Centenario Sur, 9 de Octubre, Villamil, Acacias, Praderas I y II. Dates del

ultimo censo nos indican que la poblacion de Guayaquil es de: 2'039.789

habitantes y de ellos 950.350 habitan en el sur y la parroquia Ximena que

habitantes.

2.2.1 TARGET GROUP

MAXIGYM gimnasio esta dirigido a personas entre 14-65 anos de

edad; estudiantes, empleados, profesionales, comerciantes, amas de casa y

jubilados que viven en este sector sur -este de la ciudad como Io demostro la

investigacion de mercado.

En este sector de la ciudad habitan personas mayores que debemos

atender, ademas de contar con un barrio residencial de marinos, la Cdla. El

Limonar donde habitan aproximadamente 300 familias con hijos entre 0-16

ahos de edad y que gustan de las actividades fisicas. Memos creido

entrenamiento planificado, metodico lograran

en cualquier disciplina como es el caso del jugador del EMELEC Cristian

Noboa que hacia pesas desde los 15 ahos, mientras vivid en el Limonar.

1 Fuente: INEC

un alto perfomance deportivo

conveniente dar espacio a estos jdvenes en el gimnasio puesto que con un

ciudadelas del sur como: Los Almendros, La Saiba, El Centenario,

comprende las ciudadelas que son nuestro objeto de estudio tiene 514.492 1
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Una de las razones para elegir este target ha side la experiencia de

Vilma Ochoa Vargas de 10 ahos como deportista y entrenadora en los cuales

ha logrado varios campeones sudamericanos subjunior y juniors, ademas de

2 campeonas nacional novatas que son mayores de 55 anos, cabe resaltar

que se prepararon durante 2 anos en un gimnasio de su propiedad donde he

atendido a grupos de diferentes edades que van desde los 12 anos hasta los

65 ahos, ademas de personas con discapacidades fisicas y lesiones graves

de paralisis. Lo realize poniendo en practica los principios basicos para llevar

a cabo cualquier entrenamiento de fortalecimiento, los mismos que son:

Desarrollar la flexibilidad de las articulaciones.

Desarrollar la union musculo- hueso (tendones), esto seY

logra a traves del estiramiento diario de todo el cuerpo.

El trabajoY las

fortalecimiento del tronco es basico puesto que evita a los

futures atletas de lesiones posteriores.

Y Antes del desarrollo de los musculos de la primera

fuerza motriz se debe trabajar los estabilizadores, esto se

refiere a un trabajo con carga muy bajas para musculos

pequehos que ayudan a proteger a las articulaciones de

lesiones.

extremidades, esto quiere decir que el trabajo de

ir delmuscular debe centre a
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a raya las afecciones relacionadas con la edad, como la osteoporosis y la 

enfermedad cardiaca manteniendo la fortaleza del musculo cardiaco. Como 

indica nuestra investigacion de mercado existe

Una clase tipica para las personas mayores es de 45 minutos y se 

enfoca en ejercicios que son para todos los grupos de musculos mayores y 

menores para abordar la fuerza, la flexibilidad, la resistencia, el equilibrio, la 

coordinacion, la agilidad, la velocidad y la potencia3.

un 24% de personas 

mayores que tienen el interes de asistir al gimnasio. Al ser este el porcentaje 

mas alto en rango de edades es importante atender a este creciente mercado 

insatisfecho.

? Julio Sambonino Montesdeoca, especializado en Cuba y en Espafia; Asesor TScnico del 
COE en Metodologia del Entrenamiento del Levantador de Pesas a Largo Plazo.

Jody Steele, Vocera de Axia Health Management.

Con respecto al entrenamiento de las personas mayores segun 

estudios: International Health, Racquet & Sportsclub Association (IHRSA), 

que regula las actividades dentro de gimnasios, nos indica que la tendencia 

es que mas personas realicen entrenamiento de fuerza en gimnasios, el 

objetivo para ellos no son los abdominales bien desarrollados sino mantener

Otra importante razon para elegir este target es la documentacion de 

entrenadores especializados2 que nos demuestra como un deportista puede 

iniciarse desde muy temprana edad sin afectar su desarrollo, y con 

resultados muy buenos en la obtencion de metas.
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personalizado y responsable, que debera ser supervisado constantemente

por los rnonitores, los cuales lievaran una hoja de control de actividades para

cada persona. De esta forma un entrenador sera supervisor de 15-20

personas a la vez, sin necesidad de pensar en una rutina especifica para ese

dia, o las cargas del entrenamiento; haciendo nuestro metodo mucho mas

efectivo que otros.

2.2.2 Proposito y objetivo de la Investigacion

El proposito de la investigacion de mercado es determinar los servicios

2.2.3 Diseho de la investigacion

Dentro de este proceso haremos la Investigacion Cualitativa la cual

nos dara a conocer el nombre, slogan, colores y los logotipos de nuestro

gimnasio.

El exito de la Investigacion Cuantitativa esta en la obtencion de la

informacion que depende de la forma como se elaboran los cuestionarios

Los cuestionarios deben tener la pregunta filtro, es decir una pregunta

concreta que sintetice la informacion que requerimos obtener.

que las personas de este sector de la ciudad requieren, como el precio y 

calcular la demanda existente para los diferentes meses del ano.

un entrenamiento profesionalTodo esto es posible lograrlo con
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Para obtener la informacion necesaria es importante conocer los

servicios que necesita toner un gimnasio en este sector y ademas los meses

que tendria mas demanda, y el numero de la demanda promedio.

2.2.4 Tamaho de la Muestra

En el punto 2.2 se determino que la poblacion considerada para el

estudio es de 514.492 habitantes, se la considera como una poblacion

infinita, dado esta razon se debe de determinar el numero de encuestas

efectivas, que se debe realizar con la formula 1.1.

(1-1)

Se define como:

p: Probabilidad del exito de una variable en la muestra.

q: Probabilidad de fracaso de una variable en la muestra.

respecto al nivel de confianza.

e: Error maximo admisible o error de diseho que no es mas que la diferencia

en valor absoluto entre la media muestral y la poblacional.

n: Tamaho de la muestra.

Zn = —

7j. Estadistico predeterminado en la tabla de la distribucion normal con

2 * p * <7
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2.2.5 Muestra piloto

Para nuestro estudio la variable de interes se situa en la pregunta:

1. ^Le interesaria asistir a un gimnasio?

Se les pregunto a 30 personas de la zona sur y se determino los siguientes p

y q, que son los parametros de interes para determinar el tamano de la

muestra.

p-0.7

q= 0.3

z= 1.96 que representa el 95% del nivel de confianza.

e- 5% del error porcentual.

Despues de la realizacion de la muestra piloto se determina para

nuestra investigacion que se deben realizar 323 encuestas efectivas en total

 (1.96)2 *(0.7) *(0.3)
(0.05)2

___ Si
No 

TOTAL

21
9

30

Interes en asistir a un gimnasio

P 
q

0,7
0,3

1

CIB-ESPOL

n= 322.69 « 323 Encuestas.
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2.2.6 Metodo de la Recoleccion de Dates

Parte de la informacion requerida para nuestra investigacion la vamos

obtener de asesoramientos de duenos de gimnasios, y personas que han

trabajado muchos ahos en este negocio

La siguiente forma de obtener informacion es mediante encuestas (Ver

Anexo 2.1) a habitantes del sector sur. Y por ultimo vamos a recurrir a

investigaciones ya realizadas sobre demanda de gimnasios en Estados

Unidos.

2.2.6.1 Investigacion Exploratoria

En esta etapa de la investigacion realizamos un Focus Group, puesto

un bajo costo. Para el efecto contactamos con expertos en el tema de

con el

conocer realmente cuales son los

equipos necesarios para una adecuada actividad fisica, y hacia donde van

administracion de gimnasios y entrenadores ademas de dos deportistas que 

hacen ejercicio regularmente.

que es un metodo para recopilar informacion de personas especializadas con

I lemos realizado diferentes entrevistas a estas personas 

objetivo de obtener diferentes opiniones con respecto al manejo de los 

gimnasios en Guayaquil, ademas de
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los intereses de los clientes para enfocarnos en Io esencial y no dejarnos

llevar por tendencias pasajeras.

Las entrevistas las hemos realizado

persona a la vez con la ayuda de grabaciones, para luego poder comparar

personas que regularmente asisten a diferentes gimnasios del sur de la

ciudad para conocer cuales son las caracteristicas de los clientes y evaluar

cuales son las necesidades insatisfechas.

Para efecto del Focus Group desarrollamos un formate de entrevista

obtener informacion acerca de los mismos temas, con diferentespara

personas.

NOMBRE DEL ENTREVISTADO:

OCUPACION ACTUAL :

EXPERIENCIA EN EL DEPORTE:

cA que bora cree usted que los gimnasios tienen mayor afluencia?

^Cuales son los meses de mayor concurrencia a los gimnasios?

eQue dias de la semana son los mas concurridos a los gimnasios?

^Cuales son los horarios favoritos de aerobicos?

eQue servicios adicionales que a las personas los atrae mas: sauna/vapor,

spinning, masajes, guarderia u otro?

en diferentes lugares con una

datos y analizar la informacion obtenida. Pero contactamos ademas a 20
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eQue opina usted de las siguientes frases: Cual cree la mas motivadora?

Y Siente tu cuerpo con Maxi Gym

Y La experiencia y el conocimiento a su servicio

T

Y Lo ultimo en perfeccion y estetica corporal

Y Cuando entrenar duro no es suficiente, busca a los

profesionales, de

entrenamiento

Y Adelantos cientificos con conocimientos

Y es

imposible

Y La armonia de la vida, desarrollo armonico integral

Las metas las fijas tu, y nosotros ponemos los

resultados

Y Es parte de tu equilibrio

Los nombres que ponemos a consideracion son.

Y Maxi Gym

Y Gimnasio Almendros

Y’ Champions's House

Maxi Gym el gimnasio del sur

te brinda

Las posibilidades son infinitas, ninguna meta

lo mejor en sistemas
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eQue opina usted de los colores de las maquinas, cuales cree usted le dan

mejor imagen al gimnasio?

eQue tipo de promociones tienen mayor acogida por el publico en los meses

de temporada baja?

2.2.6.2 Objetivo del Focus Group
CIB-ESPOL

Determinar cuales serian los servicios que deberiamos brindar como:

Y

los que se requiere mayor numero de entrenadores

Y Determinar el aspecto relacionado con promociones en

baja demanda y temporada de mayor demanda.

Y Determinar las causas que determinan la preferencia

entre uno u otro gimnasio: Precio o Product© en el Sector

Los Almendros y ciudadelas del alrededor.

Y

motivador el asistir a un gimnasio u otro, conocer las

preferencia de las personas, en cuanto a un logo y al

Conocer como administrar las clases y los horarios en

nombre que identifique al gimnasio, como un centro

Conocer si existe algun color o algo que haga mas
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deportivo y compromiso con el cumplimiento de los

objetivos.

T Pondremos a consideracion del Focus Group los

posibles nombres del gimnasio, ademas de los colores con

frases que podrian identificarnos ante nuestros futuros

clientes.

2.2.6.3 Conclusion del Focus Group

Con el Focus Group pudimos concluir que los servicios en los cuales

(aerobicos y baile), Sala de Pesas (siempre con un entrenador), Sauna,

Vapor, Bar solo con bebidas hidratantes y ciertos productos que sirvan como

refrigerio.

Los horarios de mayor afluencia son de 7H00 hasta 9H00 y desde las

16H00 hasta las 21H00 y la temporada de menor afluencia va desde abril

hasta julio y la de mayor afluencia es la que va desde mediados de octubre

hasta fines de febrero.

Las razones por las que unas personas eligen entre un gimnasio u otro

es basicamente el producto, los deportistas entrevistados nos han indicado

que es basico un entrenador capacitado para las diferentes areas.

realmente las personas les interesa son: Sala de ejercicios en grupo



50

recorrerlo para dar comodidad, ellos nos recomiendan que los equipos sean 

de color bianco con negro o plateado con negro; pero de las dos opciones 

nosotros Memos elegido el bianco con negro, y las paredes blancas, el 

interior debe brindar tranquilidad y comodidad. El color de nuestro logo es un 

color que le da fuerza al nombre por eso marca un espacio en la mente de 

las personas.

El color es muy importante porque el gimnasio debe ser un lugar que 

nos brinde tranquilidad y limpieza, debe ser claro con espacios para

De entre los nombres que pusimos a consideracion, el Focus Group 

indico que MAXIGYM refleja el maximo logro de resultados, refleja grandeza. 

En cuanto a las frases que identifican a nuestro servicio es “Es parte de tu 

equilibrio", puesto que esto indica que nos convertirnos en parte de su vida.
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Es parte de tu Equilibrio

Maxi
Aqui tenemos las referencias personales de algunos de los miembros

que participaron del Focus Group:

Tcnlgo. Max Farfan

Ing. Abrahan Constante

Sr. Marcos Sanchez

Srta. Denisse Molina

Gym

Deportista y Entrenador 
Deportista (1983- hasta la fecha) 
Entrenador ( 1994- hasta la fecha) 
Colegio Espiritu Santo

Propietario
Entrenador (1998- hasta la fecha) 
Calle Decima y Feo. de Marcos 
Telf.: 2450015

Propietario de gimnasio 
Entrenador (2000- hasta la fecha) 
Cdla. La Saiba Mz. Q villa 15 
Telf.: 2343619

Deportista ( 2001- hasta la fecha) 
Vicecampeona Mundial en su categoria 2003 
Sauces II Telf.: 2275191

CIB-ESPOL
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2.2.6.4 Investigacion Descriptiva

Fue realizada en la ciudad de Guayaquil en el mes de febrero de 2006

preferencia y los productos que estarian dispuestos a consumir.

Elaboramos un cuestionario dirigido a los posibles consumidores. Las

preguntas son directas, basicamente estructuradas y cerradas

En la primera parte del cuestionario la hemos destinado a obtener

nuestros requerimientos.

requeridos y a determinar el precio el cual estaran dispuestos a pagar. Pero 

incluiremos preguntas que nos ayuden a determinar los horarios de

y tuvo una duracion de 5 dias, esta investigacion tiene como objetivo la 

descripcion de algo, en nuestro caso nos enfocaremos en definir los servicios

no continuar con los que no cumplen con

Tcnlgo. Jorge Arce Administrador del Gimnasio de la ESPOL y 
Entrenador Campus Prosperina ESPOL

Telf.: 2269592

informacion general y especificamente a filtrar a los encuestados puesto que 

nuestro encuesta esta enfocada hacia personas que asisten o tienen la 

intencion de asistir a un gimnasio y que viven en el sur este de la ciudad de 

Guayaquil, de alii la importancia de
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En la siguiente parte de la encuesta nuestro objetivo es obtener

informacion acerca de la frecuencia del entrenarniento, disponibilidad de

tiempo para entrenar al dia y cual es su horario preferido o elegido.

Nuestra encuesta en la siguiente parte se enfoca en conocer las

principales razones por Io cual los encuestados asisten a un gimnasio para

de esta forma tener un enfoque del negocio.

En esta parte nuestro objetivo va a ser conocer cuales son las

necesidades de

cardiovasculares, area de pesas, baile, spinning, terapia fisica. Que nos

permitira cual sera la demanda especifica para cada area.

En la siguiente parte de la encuesta esta enfocada a conocer cuales

consideracion las siguientes: Cama Solar, Sauna/Vapor, Masajes,

Nutricionista, Emergencia, Duchas, Entrenador Personal; puesto que algunas

de estas son ofrecidas por la competencia. Parte de esta seccion tambien

consideracion otros servicios que brindaran mayor

comodidad a los clientes del gimnasio tales como: Guarderia, Piscina,

Almacen de accesorios, Parqueadero, Canchas, Casilleros, Telefonos

Publicos y Bar.

son las necesidades complementarias de las personas, Memos puesto a

un gimnasio en

Memos puesto a

la actualidad: aerobicos, maquinas
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Ademas hemos creido conveniente obtener informacion acerca de

como seria su forma de pago en cuanto a periodos de pago y formas de

pago, puesto que esto dara a conocer como sera nuestro flujo de efectivo.

Para concluir nuestra encuesta le hemos preguntado sobre el precio

que el encuestado estaria dispuesto a pagar en base a una opcion que

contiene un paquete de servicios y si estaria dispuesto a pagar un valor

adicional por servicios adicionales para determinar entonces nuestros

ingresos adicionales.

2.2.7 Analisis Cuantitativos y Cualitativos

De la encuesta conocemos que el 54% de las personas encuestadas

no han asistido antes a un gimnasio pero, del total de encuestados sabemos

que el 99% tienen el interes de hacerlo, ademas los encuestados en un 99%

viven en ciudadelas y barrios cercanos a Los Almendros, que es donde

estara ubicado nuestro gimnasio.

En la siguiente parte de la encuesta conocimos que el 81% de los

encuestados se encuentran realizando alguna actividad economicamente

desempleado, de Io cual podemos decir que la mayor parte de los habitantes

del sector se hallan en condiciones de pagar para asistir al gimnasio.

productiva y el 18% son estudiantes, y solo el 1% se encuentra
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Ademas sabemos que al existir un 52% de mujeres en el sector vamos

a tener un alto porcentaje de asistentes mujeres puesto que son las mas

preocupadas por su apariencia fisica. Con respecto a la distribucion de las

De la encuesta obtuvimos tambien la siguiente informacion: la

de permanencia en el gimnasio.

frecuencia de asistencia, los horarios en

edades es importante porque sus objetivos con respecto al entrenamiento 

cambian dependiendo de las edades. Podemos decir que el 31% que 

corresponden a los de 17-25 anos de los encuestados son jovenes y sus 

objetivos van a ser mas altos que los de las personas que se encuentran 

entre los 26-35 anos que corresponde al 33% de los encuestados puesto que 

estas personas tienen una familia y sus objetivos principales van enfocados 

en la manutencion de su familia, y sus objetivos van encaminados hacia

los que prefieren asistir y el tiempo 

En cuanto a la frecuencia sabemos que el 

34% tiene la intencion de asistir a diario pero 42% solo Io hara tres veces por 

semana y el 24% Io hara con menor frecuencia, la informacion tiene relacion 

con Io anteriormente mencionado cuando dijimos que el grupo de los mas 

jovenes asistiran diariamente por que sus objetivos son mas exigentes y que 

los mayores iban bajando sus expectativas en cuanto a la obtencion de

mantener en forma su cuerpo y por ultimo los mayores a 36 anos que son el 

36% de los encuestados ellos buscan en un gimnasio en mantenerse 

saludables es por eso que su frecuencia de asistencia y el tiempo de 

permanencia en el gimnasio es menor.
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trabajo, como son la mahana

permanencia en

muscular, peso corporal,

nuestro enfoque de negocio debe

como una actividad

ser a personas que desean mejorar su 

apariencia fisica y salud pero no Io buscan para realizarlo 

deportiva. Pero es tarea del entrenador motivar y descubrir el talento 

deportivo para que el gimnasio encuentre los representantes para los 

eventos deportivos.

De esto podemos concluir que

y la noche que son los mayores porcentajes 

34% y 48% respectivamente. Con respecto al tiempo de 

cada sesion de entrenamiento, va de media bora con un 3%, una bora con un 

40%, dos boras 51% y otro el 7%; de Io cual para objeto de estudio vamos a 

asumir que el 91% van a permanecer alrededor de dos boras, en Io cual nos 

basaremos para calcular la capacidad maxima de personas por atender al 

dia.

En esta seccion hemos conocido la importancia que las personas le 

dan a cada una de las razones para asistir a un gimnasio. Fortalecimiento 

Fisico culturismo, Aumento y Reduccion de 

rehabilitacion, mantenimiento de la salud.

resultados y por eso menor grado de importancia en la asistencia diaria. 

Ahora en cuanto a los horarios, consolidamos nuestra informacion puesto 

que los estudiantes asistiran en el horario de la tarde por que sus exigencias 

asi Io permiten, y los demas que se encuentran en edades economicamente 

activas solo Io haran en horarios en donde no interfiera con sus horarios de
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Grafico # 1

Elaborado: Por los Autores

consideran mayoritariamente necesarios para los encuestados, por ende si

nuestro interes es satisfacer sus necesidades nuestra infraestructura debera

considerar esto.
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Grafico # 2

SERVICIOS BASICOS EN GIMNASIOS

n ——

Elaborado: Por los Autores

En Io referente a los servicios complementarios de la encuesta

podemos concluir que nuestro gimnasio debe ofrecer los servicios

basicos y no complementarios.
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adicionales puesto que la competencia esta ofreciendolos, y se convierten en
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Pero tambien es objeto de estudio los servicios que nosotros

podriamos ofrecer si es que el publico Io demanda mayoritariamente como es

el nutricionista, los masajes, el sauna/vapor y el entrenador personal; con un

esto.

emergencias nos dan una referencial de la importancia que el publico le da a

costo adicional. En Io que respecta a los servicios como duchas y

Grafico # 3

SERVICIOS ADICIONALES

Elaborado: Por los Autores
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Grafico # 4

SERVICIOS DIFERENCIALES

Elaborado: Por los Autores

En cuanto a la forma de pago el 64% de los encuestados manifestaron

que el pago seria mensual, aunque el 31% de las personas Io haran diaria y

semanalmente, nosotros creemos que este porcentaje corresponde a las

personas que tienen la intencion de asistir con menor frecuencia. El sector en

el que esta ubicado el gimnasio la clase economica es media- media y a este

nivel las personas se manejan mayormente con efectivo y esto Io demostro la

encuesta, el 85% tienen la intencion de pagar con efectivo y el restante 15%

mes tendremos una liquidez importante que nos permitira cubrir los gastos.
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con tarjeta de credito. Esto es muy importante para nosotros ya que a fin de
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En esta parte de la encuesta hemos puesto a consideracion del

publico las diferentes opciones que contienen diferentes paquetes de

servicios y cada una corresponde a un precio, de Io cual podemos concluir

que servicios vamos a brindar a determinado precio La opcion 1 que

corresponde a cubrir solo los servicios basicos con un precio de 20 USD, es

la opcion preferida con un 57% de aceptacion. El 37% de los encuestados

estan dispuestos a pagar un precio mas alto por mas una opcion que les

ofrece mas servicios. De esto concluimos que dado nuestro mercado no

precio de 30 USD, y por ende castigaremos la

demanda en un 60% por la exclusion que hace el precio

podemos cobrar precios altos pero si los que cubran los servicios que estan 

dentro del paquete 2 con un

como las guarderias y el parqueadero puesto que sus hogares estan cerca y 

la mayor parte de los habitantes del sector no tienen hijos pequenos.

Los encuestados manifestaron que estan dispuestos a pagar 

adicionalmente por: entrenador, nutricionista, terapia fisica. Ademas pusimos 

a consideracion otros servicios, en los cuales no tienen el suficiente interes
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2.2.8 ANALISIS

2.2.8.1 Analisis FODA

El realizar un diagnostico de la situacion del negocio, mediante el

reconocimiento de las fortalezas. oportunidades, debilidades y amonazas,

es Io que se conoce como FODA4.

FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

DEBILIDADES AMENAZAS

un

Entrenadoies Pi opios.
Atencion Oportuna.
Local Adecuado y Ubicacion.

Estar en via principal y facilidad para Hegar. 
Poder captar el mayor numero de clientes. 
Ubicacion Ideal.

La existente y futura competencia. 
Elevados costos de mantenimiento para 
servicio de calidad.
Promociones de precio de nuestros 
competidores.

La crisis economica de las personas.

Cercania a competidores.
Por nuestra ubicacion los precios no 
pueden ser altos.
Nuestros proveedores para el almacen 
tienen precios elevados por ser articulos 
de calidad.

A Fuente: Desarrollo de la Pequena Empresa
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2.2.8.2 Analisis de la Demanda

CIB-ESPOL2.2.8.2.1 Demanda Potencial

Nuestra poblacion objeto de estudio es el sector sureste de la ciudad,

517.779 habitantes correspondientes a la parroquia Ximena. En nuestra

investigacion de mercado pudimos conocer que el 99% de la poblacion

investigada corresponde a las personas que han ido antes a un gimnasio o

tienen interes en hacerlo. Pero indicar que este es nuestro mercado potencial

no seria correcto porque debemos analizar otras variables.

Debemos tener en cuenta que nuestro mercado objetivo es la

poblacion que se encuentra entre 14-65 ahos de edad, conocemos que solo

este rango de edades; entonces nuestro mercado potencial esta definido por

las siguientes variables:

Cuadro 1

517.779 99%

Total de 
Habitantes

DEMANDA POTENCIAL
Porcentaje 
entre 14 - 
65 anos

Intencion de 
asistencia

Total de 
Habitantes 
Potenciales

235.79746% __________
Elaborado: Por los Au to res

el 46% de todos los habitantes de este sector de la ciudad corresponden a
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2.2.8.2.2 Demanda Real

a depender directamente de nuestra

capacidad instalada que son 120 personas al mismo tiempo, ademas

permanecer en el gimnasio de

mahana y en la

noche.

van a permanecer de

1hora

Aun teniendo siempre nuestro gimnasio a su capacidad maxima no 

debemos olvidar que la mayor parte de los clientes

a 2 boras en el local, entonces diremos que nuestra maxima 

capacidad diaria es: en 7 turnos de 2 boras por nuestra capacidad maxima 

de 120 personas, son 840 personas maximas al dia, puesto que las personas 

manifestaron total desinteres en asistir en el horario de 14H00-16H00. Pero 

para objeto de nuestro estudio, recordamos que la fijacion del precio en 30 

USD excluye al 60% entonces, vamos a calcular .la demanda diaria en base a 

un 40% de nuestra capacidad maxima.

n . x, C1B-ESPO1
De nuestra mvestigacion de mercado conocemos que solo un 34% de 

las personas van a asistir todos los dias, un 42% al menos van a asistir 3

Nuestra demanda real va

conocemos por nuestra investigacion de mercado que las personas van a

una a dos boras y que las boras de mayor 

demanda van a ser en la manana y la noche por ende diremos que el 80% de 

los asistentes al gimnasio estaran solo en horarios de la
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veces por semana y un 24% Io haran con menor frecuencia. Entonces los

porcentajes de asistencia diarios son:

Cuadro 2

Dia SABADOLUNES MARTES MIERCOLES JUEVES VIERNES

Entonces si tenemos solo el 50% de nuestra capacidad maxima vayan

a asistir son 420 personas diarias como maximo y Io vamos a multiplicar por

los porcentajes de asistencia correspondientes a cada dia, entonces

tendremos que:

Cuadro 3

291,06

Ademas conocemos que solo el 64% pagaran por el servicio

mensualmente, el 17% pagaran semanal y el 14% pagaran diario. De Io cual

diremos que nuestro ingreso mensual es de:

Promedio 
de 

asistencia

34% 
0% 

24% 
58%

34%
42%

0%
76%

34%
0%
0%

34%

34%
42%

0%
76%

34% 
0%

24%
58%

Dia 1
0,76
462

351,12

Dia 5
0,76
462

351,12

Dia 6
0,58
462

267,96

Frecuencia________
Todos los dias 
Solo 3 veces

Menor frecuencia
TOTAL

Dia 2
0,58
462

267,96

34%
42%

0%
76% _____

Elaborado: Por los Autores

Dia 3
0,76
462

351J2_________________
Elaborado: Por los Autores

Dia 4
0,34
462 

157,08



66

Cuadro 4

Promedio de Total Precio del Cantidad
asistencia registrados Servicio

64% Mensual 291,06 186,2784 30 1 30

17% Semanal 291,06 49,4802 9 2 18

14% Diaria 291,06 40,7484 2 10 20 814,968

7293,9636
Elaborado: For los Autores

Si tenemos que el promedio mensual de ingresos proyectados

debemos incluir ademas las variaciones de la demanda en el ano. En nuestro

Focus Group pudimos conocer que nuestro negocio tienen variaciones de

demanda en los siguientes meses: Temporada alta aumenta un 20%, y en la

temporada baja decrece hasta un 30% por ende tenemos:

Cuadro 5

MESES TEMPORADA

Precio del

Serv./ Mes

Ingres© por 

mes normal

Enero 
Febrero 
Marzo 
Abril 
Mayo____
Junio____
Julio_____
Agosto 
Septiembre 
Octubre 
Noviembre 
Diciembre

-30%
-30%
-30%
-30%

20%
20%
20%

5588,352

890,6436

Alta 
Alta_____
Normal 
Baja 
Baja 
Baja 
Baja 
Normal 
Normal 
Alta_____
Alta_____
Alta

INGRESOS ANUALES___________
Elaborado: Por los Autores

Ingresos

Estimados

8752,756
8752,756
7293,963
5105,775
5105,775
5105,775
5105,775
7293,963
7293,963
8752,756
8752,756
8752,756

86068,769 USD

Porcentaje 

de variacion 

20% 
20%
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2.2.9 Analisis de La Competencia Directa

Nuestra competencia es basicamente con los gimnasios que estan

nosotros el unico que podria ser por su capacidad en infraestructura es el

gimnasio GimSen que se encuentra ubicado a 5 minutos en el Barrio El

Centenario. Nosotros vamos a ofrecer un servicio que nos hace diferentes, el

servicio de entrenadores personales que se orienten a cumplir objetivos

especificos de cada cliente.

2.2.9.1 Posicionamiento de la Competencia

En Guayaquil existen aproximadamente 140 gimnasios de los cuales

siete han captado un mercado considerable por Io cual analizaremos los

principales atributos que estos ofrecen

Gold s Gym, amplias instalaciones y modernos equipos, un selecto

grupo de clientes que ha sido definido por el precio

preparacion y la acreditacion

una manera saludable.

ubicados en el sur, pero estos son muy pequehos para poder competir con

a sus clientes y a la vez poder 

establecer las estrategias de nuestro proyecto.

Un servicio muy 

complete, pero su unica falencia son los entrenadores, no todos tienen la

de una institucion que respalde sus 

conocimientos; para ayudar a los clientes en la obtencion de sus objetivos de
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Hyper Gym, esta ubicado en el norte de la ciudad es relativamente

nuevo, no goza de un gran reconocimiento a pesar de que sus equipos son

muy modernos, caen nuevamente en contratar personas que no tienen la

preparacion adecuada para ser formadores de deportistas.

Miriam's Gym, gimnasio de tradicion en la ciudad de Guayaquil,

ademas sus instalaciones son muy modernas y goza de una excelente

entrenadores, sus clientes son leales y en ellos se ha creado una verdadera

necesidad de realizar actividad fisica.

Gimnasio Nautilus, es otro que por su trayectoria ha sido muy

reconocido, digamos que en Guayaquil ha sido cuna de varies campeones de

fisico culturismo y de levantamiento de potencia. En la actualidad sus

cercanos vecinos, pero a pesar de esto goza de mucha popularidad entre los

habitantes del sector de la ciudadela Vieja Kennedy

Vita Kennedy, este gimnasio esta muy bien ubicado con equipos

importados pero no muy nuevos tiene mucha acogida por la disponibilidad de

horarios para realizar ejercicio aerobico.

ubicacion, su dueha esta siempre muy interesada en la capacitacion de sus

equipos no se han modernizado Io suficiente como poder competir con sus
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Carlos y Misha, su popularidad radica

instalaciones buenas y su ubicacion

Gimsem, este gimnasio seria nuestra competencia directa por Io tanto 

tenemos que analizarlo mas detenidamente. Su ubicacion es muy buena 

puesto que se encuentra en un barrio residencial, pero en la actualidad 

habitado mayormente por personas adultas que no han tenido por habito 

realizar ejercicio, y por conocimiento se puede decir que es dificil iniciar a un 

adulto mayor de 55 anos en actividades deportivas que no sean compartidas 

por personas de su misma edad como por ejemplo la caminata. Los equipos 

de los cuales disponen son modernos y sus instalaciones comodas ademas 

de que tienen parqueadero para los clientes. Esta tambien considerado como 

un gimnasio caro, pero esto es relative puesto solo es al comparar con 

gimnasios cercanos que no gozan de infraestructuras similares.

en un sector popular como es la 

ciudadela La Alborada y cercano a Sauces donde habitan gente joven y muy 

interesada en su apariencia fisica.

en su bajo costo con

Otro factor importante es la disponibilidad de horarios de ejercicio 

aerobico y de entrenadores que realmente se interesen por las personas que 

ahi asisten diariamente, por Io cual es muy facil captar esos clientes ya que 

no se ha creado un nexo de fidelidad a la empresa.
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ANALISIS DE ATRACTIVIDAD DEL NEGOCIO2.3

2.3.1 Analisis de Porter

MODELO DE LAS FUERZAS DE PORTER

MAXI Gym basado en el enfoque que propuso Michael Porter en 1980

sobre las cinco fuerzas que determinan las consecuencias de rentabilidad a

largo plazo en un nuevo mercado o segmento, analizo cuales son las

los

proveedores, poder de negociacion con los compradores y amenaza de

ingreso de productos sustitutos.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Como respuesta a una demanda creciente, desde hace varios ahos

han aparecido

disciplinas y equipos avanzados.

Los gimnasios, gracias la visiona acertada de

rentabilidad a mediano y largo plazo

algunos 

emprendedores, son hoy un buen negocio, una inversion segura con buena

una serie de empresas cada vez mas sofisticadas cuyo 

producto principal es el "reacondicionamiento" del cuerpo mediante nuevas

amenazas de nuevos competidores, poder de negociacion de
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especializan en diferentes campos del acondicionamiento fisico y la estetica

como por ejemplo Lain, Corpe, y otros centros de lipo-escultura, sesiones de

pilates, y muchos medicos que ofrecen el adelgazar solo con medicamentos.

Pero nosotros nos enfocaremos en un servicio que va a cambiar los estilos

de vida de las personas llevandolos a formar parte de una cultura del deporte

mejorar su rendimiento en las actividades del gimnasio.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Nuestros proveedores principalmente van a ser los distribuidores de

agua y bebidas hidratantes. Pero ademas vamos a contar con ciertos

accesorios y suplementos que se necesitan en el almacen, les pediremos

beneficios adicionales, porque ademas seremos centre de promocion para

algun suplemento.

PODER DE LOS COMPRADORES

El poder de decidir que gimnasio les esta ofreciendo mas servicios,

un precio aceptable. Se

compromiso para cumplir objetivos, ya

como vemos que esta ocurriendo en Brasil. Hacer deporte es salud ya que

Maxi Gym contara con una gran variedad de competidores que se

sea con pequenas charlas de

distribuidores que van a mantener provisto el almacen de todos los

dentro de horarios que ellos pueden usar a

empezaria por crear en los clientes que serian deportistas principiantes, un

mejora sus habitos de alimentacion por que va a requerir conocimiento para
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AMENAZA DE INGRESO DE NUEVOS PRODUCTOS SUSTITUTOS

2.4 PLAN DE MARKETING

2.4.1 Objetivos Estrategicos de Marketing

El objetivo de nuestro plan de marketing va encaminado a:

motivacion, ademas de charlas informativas sobre las actividades que el esta 

realizando dentro del area del gimnasio.

En la actualidad existen muchos metodos alternatives para mejorar la 

estetica de las personas, que no han podido demostrar su eficacia ante el 

habito del ejercicio diario y la alimentacion sana. Debido a esto, muchos de 

estos metodos alternativos son como una moda que viene y va. Como en la 

actualidad estamos viendo el caso de los ejercicios de pilates, que trabaja el 

cuerpo con ejercicio con el menor esfuerzo posible, ya usan como resistencia 

su propio peso o muchas veces con ayuda para mover el peso de su cuerpo; 

pero el cuerpo llega a un nivel de adaptacion del esfuerzo entonces ya no va 

a ver mejoria en su apariencia fisica entonces van a requerir subir a un nivel 

de esfuerzo mayor donde sera proveniente de una carga mayor y finalmente 

terminara por Hegar al trabajo con pesas. Entonces que vamos a concluir que 

el ejercicio fisico y las instrucciones adecuadas sobre alimentacion a la larga 

van a tener mejores resultados.
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T Captar el mayor numero de clientes

Y Ademas de conocer las nuevas necesidades

‘Y’ Brindar un valor agregado al servicio, que en nuestro

caso sera la atencion profesional personalizada.

2.4.2 Analisis de Portafolio de Negocios

Nuestro negocio es brindar el mejor servicio posible a un costo

suplementos alimenticios y los distribuidores de equipos

deportivos como:

Y
T

Y' Diet Market: Con sus productos proteicos

Y Marathon Direct: Con su ropa y accesorios deportivos.

Nuestro mercado es basicamente los habitantes del sector sureste de

En nuestra investigacion pudimos

accesorios, entrenadores, telefonos publicos, bar. Ademas de servicios que 

seran cobrados adicionalmente como: casilleros, terapia fisica.

la ciudad o los que habitan en las ciudadelas como: Los Almendros, la Saiba,

9 de Octubre, Villamil, Pradera I y II

Nuestros proveedores seran basicamente los que distribuyan bebidas 

hidratantes,

EBC. Con sus productos Powerade y su agua Bonaqua 

Industrial Lacteas Toni: Con su product© Profit

razonable. Nuestras instalaciones contaran con Sala de pesas, maquinas 

cardiovasculares, aerobicos, spinning, nutricionista, un almacen de
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conocer que muchas de estas personas han asistido a gimnasios antes y

otras tienen la intencion de hacerlo, pero la mayor parte tiene gusto por las

actividades deportivas.

2.4.3 Segmentacion

las

caractensticas de los consumidores y/ o la respuesta de los consumidores.

2.4.3.1 Segmentacion geografica:

Comprende el Sector Sureste de la Ciudad de Guayaquil, es decir la

Parroquia Ximena en donde se encuentran las ciudadelas que son parte de

nuestro estudio y posee una poblacion de 514.492 habitantes.

2.4.3.2 Segmentacion demografica:

Edad: Son las personas entre 14-65 ahos, quienes pueden

asistir a nuestro gimnasio, con entrenamientos diferentes para cada edad.

Sexo: En este sector de la ciudad viven mayoritariamente mujeres,

que son quienes estan mas interesadas en mejorar su apariencia fisica

Ocupacion: Un alto porcentaje se encuentra en edad productiva donde se

encuentran laborando ya sea en un negocio propio o para alguna empresa.

Para segmentar un mercado de servicios se analizan
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Grafico # 5

Ocupacidn del Segmento de Mercado Escogido

Esaidonte 18%Oro; ?4%

Protesioial. 32%
Emj*?adci. 26%

Elaborado: Por los Autores

2.4.3.3 Segmentacion psicografica:

Clase social: medio medio hasta medio alto

Actividades: Paseos familiares en centros comerciales y

cines en fines de semana.

Las personas practican deporte al aire libre

diariamente como el futbol, caminata en parques

Estructura del gasto: Son personas que tienden a gastar mas de

Io que ganan.

□ Estudiante
H Profesional
□ Empleado
□ Otro
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2.4.4 Posicionamiento

nuestros objetivos.

2.4.5 Marketing Mix

que las actividades

Nuestro posicionamiento Io vamos a lograr con una estrategia de 

servicio personalizado permanente y de calidad en el entrenamiento que 

ningun otro gimnasio Io ofrece en la actualidad. Identificando asi nuestra

persona, en a la

ventaja competitiva ante los demas gimnasios que solo ofrecen un servicio

entrenamiento, puesto que buenos equipos tienen varies gimnasios en 

Guayaquil, con servicios muy variados pero sin haber cubierto una necesidad 

basica que es la de conseguir buenos resultados y el compromiso de seguir 

realizando ejercicio para crear una cultura del deporte que es uno de

consecucion de resultados mas rapido. No olvidemos que la supervision de la 

correcta ejecucion de los ejercicios va a ser Nevada a cabo permanentemente 

por el entrenador. La diferenciacion de servicio la vamos a hacer en el

personalizado si es que el cliente paga un dinero extra, pero nosotros 

sabemos que es posible disehar un plan de entrenamiento para cada 

cada etapa del entrenamiento. Lo cual nos Neva

El Marketing Mix estara descrito en sus cuatro fases primordiales que 

son: producto, precio, plaza y promocion. Ademas
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promocionales duraran por un tiempo de 3

2.4.5.1 Producto

AEROBICOS: Este servicio se brindara

uso de ellos por los

ENTRENADOR: Contrataremos personal capacitado que deberan

ser disenados con la biomecanica 

adecuada, ademas de ergonomicos tambien.

meses, ya que el objetivo 

primordial es poder captar el mayor numero de clientes.

SALA DE PESAS: Estara provista de equipos de ultima tecnologia y 

los clientes seran constantemente asesorados sobre el 

entrenadores. Estos equipos deberan

a todos los clientes dentro de 

los horaiios establecidos y el beneficio que da este ejercicio es de mejorar la 

capacidad cardiovascular de las personas, ademas de mejorar su elasticidad 

y su capacidad de coordinar varies movimientos a la vez.

Nuestro producto va a ser de calidad, el servicio va a ser controlado, 

para que se cumplan los objetivos de nuestros clientes, que es Io que va a 

crear el compromise cliente-empresa, ademas que esto va a generar nuevos 

clientes.

estar reconocidos por el SENADER o ser Licenciados en Educacion Fisica o 

titulos similares. Nuestros entrenadores seran capacitados permanentemente
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SPINNING: Este es un servicio innovador y de moda, se Io dictara con

el instructor adecuado y tendra un costo adicional. Basicamente es aerobicos

en bicicletas.

actividad fisica por que consiguen divertirse.

carbohidratos previo al entrenamiento,

lograr los objetivos propuestos, con mayor conocimiento mayor conciencia de 

Io que debe y no deben hacer en pro del entrenamiento.

la hidratacion adecuada antes, 

durante, y post entrenamiento; ademas de la ingesta adecuada de proteinas

SAUNA I VAPOR: Este servicio Io podran utilizar 2 veces por semana 

todos los clientes. Es beneficioso porque ayuda a eliminar impurezas de la 

piel eliminando muchas toxinas, aunque es muy importante la hidratacion por 

que se pierde muchos liquidos.

BAILE: Se Io realizara una vez por semana dentro de las boras de

y ellos seran quienes vayan capacitando a los clientes, puesto que se 

brindaran charlas a los clientes para que ellos conozcan un poco de como

aerobicos. Esto nos ayuda para mantener la motivacion en realizar la

BAR. Este servicio nos permitira tener un entrenamiento mas 

saludable por que no es posible entrenar sin haber tenido un recarga de
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post entrenamiento. Pero se tratara de mantener a los clientes concentrados

durante el entrenamiento.

BOUTIQUE DE ACCESORIOS: El poder ofrecer articulos varios para

el uso de los clientes en la actividad deportiva como ropa, cinturones,

guantes, suplementos alimenticios y otros.

TERAPIA FISICA: Este servicio sera provisto por un tecnologo medico

que contara con los equipos necesarios para la rehabilitacion de los

pacientes. Tendra un costo adicional, su precio variara por el numero de

sesiones que necesite.

2.4.5.2 Precio

producto o servicio, muchas veces esto determina el exito o el fracaso de un

servicio.

2.4.5.2.1 Determinacion de las principales variables lapara

determinacion de precio.

Y Costos de adquisicion de equipos

El precio es una variable importante en el lanzamiento de un nuevo
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Y

‘Y’* Competencia-Sustitutos: Esto nos va indicar los precios

de los competidores directos mas cercanos y los precios

de otros servicios que ofrecen similares beneficios

Y Demanda: Si el numero de demandantes es alto o bajo

para nuestro servicio en sector de la ciudad.

2.4.5.2.2 Fijacion del Precio

2.4.5.3 Plaza

necesidad de realizar ejercicios.

Mercado meta: Poblacion que esta dispuesta a pagar 

los precios que determine nuestros costos.

La estrategia de precio que utilizaremos sera la de penetracion porque 

nuestra investigacion demostro que nuestro publico no esta dispuesto a 

pagar precios altos, aunque el servicio sea de buena calidad. . A pesar de 

ello nos vamos a enfocar en la opcion de precio dos que corresponde a un 

paquete de servicios mas amplio y que nuestros mas cercanos competidores 

Io ofrecen.

que puedan cubrir la

Esto se refiere al lugar donde se va a brindar el servicio, nuestro 

gimnasio inicialmente va a tener un solo local, pero dentro de nuestros 

objetivos esta formar una cadena de gimnasios
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2.4.5.4 Promocion

El objetivo de la promocion es informar al mercado de nuestros

r Repartiremos hojas volantes informativas dentro del

sector

Y Haremos promociones de dos por uno y/o descuentos

son: marzo, abril, julio y octubre

Y

Y

son los empleados de las empresas

cercanas como:

Prati, Shell Texaco; entrey otras.

Ofreciendoles

Y

Y sistema de acumulacion de puntos.

servicios y beneficios, y captar nuevos clientes. Para lograr estos objetivos 

utilizaremos diversos medios:

Se daran obsequies como: camisetas, gorras, toallas 

con el logo del gimnasio

descuento del 5% en el valor total, Semestral 15% y Anual 

20%, incentivando asi el pronto pago.

Se puede tener un

un cobro por rol de pages y descuentos 

hasta de un 5% mensual.

Nestle, Comisariato, Me. Donalds, De

Gasolineras

Haremos convenios con empresas afin de captar a mas 

clientes como Io

por traer un amigo en meses de temporada baja como

Por pagos adelantados por ejemplo: Trimestral un
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Y Se va aplicar una reduccion de tarifa en el horario de

6am a 4pm.

Y Se realizara cunas publicitarias en las radios mas

prestamos

2.4.6 Estrategias a Largo Plazo

Las posibles estrategias que tendremos a largo plazo es la creacion y

ampliacion de nuevos locales en los cuatro puntos cardinales de la ciudad de

Guayaquil, que esten encaminados a ofrecer un servicio de calidad a costo

moderado.

La renovacion de los equipos es muy importante porque mantiene la

buena imagen del gimnasio asi como tambien denota el interes de la

incurrimos en un desgaste innecesario de

energia Io cual optimiza la actividad de un atleta

comunes de la ciudad dando a conocer los servicios que

empresa en sus clientes, puesto que cada vez los equipos van mejorandose 

y haciendolos mas comodos y efectivos puesto se concentra el trabajo en un 

grupo muscular especifico y no

Las promociones pertinentes y necesarias para siempre mantener y 

aumentar el numero de clientes en nuestro negocio, todos sabemos que la

mayoria de los negocios no tienen una demanda constante, este no es la
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excepcion, por eso tenemos que incentivar la demanda con promociones en

los meses de marzo, abril y mayo puesto que son los meses mas bajos.

Esperamos a largo plazo la formacion de un equipo de atletas que nos

puedan representar en torneos de competicion como Io son: el Fisico

culturismo, el Powerlifting, Fitness y Body Fitness. Con el objetivo de

convertirlos en la imagen del gimnasio, y empleando un correcto marketing

deportivo promover esta actividad en el Ecuador, como una forma de ayuda

al desarrollo de deportes diferentes al futbol.
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CAPITULO 3

INVERSION, FINANCIAMIENTO Y RENTABILIDAD

DETERMINACION DE INGRESOS3.1

Y Temporada Baja: Son los meses de Abril, Mayo, 

Junio y Julio.

Temporada Alta: Son los meses de Enero, Febrero, 

Octubre, Noviembre y Diciembre.

El precio del gimnasio es fijo pero va a variar en la forma que el cliente 

va a pagar. Los clientes van a pagar en forma mensual, semanal y diario. 

Vamos a tener tres tipos de temporada:

Temporada Normal: Son los meses de Marzo, 

Agosto y Septiembre.



85

DETERMINACION DE COSTOS3.2

3.2.1 Costos Fijos

La proyeccion de los gastos mensuales durante un aho seran los

siguientes:

’Y» 2 Entrenadores de pesas: $ 270 mensual, trabajo de 45

horas per semana y el otro $288 mensual, trabajo de 48

boras por semana.

T 1 Entrenador de pesa complementario: $ 144 mensual,

trabajo de 5pm a 9pm. de lunes a sabado.

EH

Normal
Normal
Alta
Alta
Alta

l INGRESOS 
$8.752,756 

| $8.752,756 
$7.293.963 
$5.105,775 
$5.105,775 
$5.105,775 
$5.105,775 
$7.293.963 
$7.293,963 

j $8.752,756 
$8.752,756 
$8,752,756

MESES 
Enero 
Febrero 
Marzo 
Abril 
Mayo 
Junio____
Julio_____
Agosto___
Septiembre 
Octubre 
Noviembre 
Diciembre

Elaborado: Por los Autores

Cuadro 6 
Maxi Gym 
Ingresos 

USDS

Alta_______
Alta
Normal_____

?______
a______
a
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Y

semana.

Y 1 Nutricionista: $ 200 mensual, trabajo que no exceda

de 20 boras por semana.

Y 1 Tecnologo medico: $ 180 mensual, trabajo de 15

boras por semana.

Y Alquilerde local: $ 800 mensual.

3.2.2 Costos Variables

Y 1 Profesor de Aerobicos: $ 500 mensual, trabajo de 25

boras por semana.

Y 1 Profesor de Baile. $ 120 mensual, trabajo de 6 boras

por semana.

Y 1 Profesor de Spinning: $ 200 mensual, trabajo de 10

boras por semana.

Cuadro 7 
Maxi Gym 

Gastos Fijos Mensuales 
_______ USD$

Valor
$800^00 
$558,00 
HH00 
$100,00 
$200,00~ 
$180,00

$1.982,00

Costos Fijos
Alquiler de Local
Entrenadores de pesas
Entrenador de pesas complementario
Masajista____
Nutricionista ____
TecnqlogqJVIedico
Total de Costos Fijos

Elaborado: Por los Autores

1 Masajista: $ 100 mensual, trabajo de 12 boras por
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3.2.3 Costos Administrativos

Y Recepcionista: $ 150 mensual, trabajo de lunes a

viernes

*

trabajo de lunes a domingo

Y

sabado.

semana.

Y 2 Personal de Mantenimiento: $ 100 mensual, trabajo

de 7am 3pm y el otro $ 100 mensual de 3pm a 10pm.

Pago de Agua, Luz y Telefono $ 150 mensual promedio.

Cuadro 8 
Maxi Gym

Gastos Variables Mensuales
 USD$

Valor
$500,00

-1120,00
$200,00~
$820,00

Costos Variables
P rofesor d e A erob i cos
Profesor de Baile
Profesor de Spinning
Total de Costos Variables

Elaborado: Por los Autores

2 Guardias de Seguridad: $ 200 mensuales cada uno,

1 Administrador: $ 250 mensual, trabajo de lunes a

1 Contador. $ 150 mensual, trabajo de una vez por
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3.2.4 Costos de Mercadeo y Ventas

realizara por un tiempo de 3 meses.

T

unidades 50 USD

Costo de cuhas de radio 60 USD mensual.

$160,00
Elaborado: Por los Autores

Cuadro 10 
Maxi Gym 

Gastos de Mercadeo y Ventas Mensuales 
__________USD$ 

Costos de Mercadeo y Ventas 
Hojas volantes 1500 unidades_ 
Cunas radiales  
Total de Costos de Mercadeoy 
Ventas

Cuadro 9 
Maxi Gym 

Gastos Administrativos Mensuales 
_______________ USD$______  
CostosAdminjstrativos____________ ’
Recepcionista_______
Guardias de Seguridad 
Administrador 
Contador______
Personal de Mantenirniento 
Pago de Agua, Luz y 7 elefono
Total de Costos Administrativos_____ f

Elaborado: Por los Autores

Valor
$150?00
$400,00
$250,00
$150,00
$200,00 
$ I SO, 00 

$1.300,00

Valor
$100,00
$60,00

Comprende los gastos concernientes al plan de marketing el cual se Io

Hojas volantes, en papel de lujo y full color 1500
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DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL3.3

principalmente es el terrene donde estara el gimnasio. La segunda es la

infraestructura e implementacion del gimnasio. Finalmente es la compra de

los equipos para el gimnasio.

Ademas de esta inversion fija tambien se debe de tener en cuenta esta

inversion intangible que es la que concierne

funcionamiento para el negocio.

$3,000,00
___________ $72.151,28

Elaborado: Por los Autores

Precio
_ $500^00

$480,00
$1,600,00

___________ $2.580,00
Elaborado: Por los Autores

Detalle
Infraestructura_
Equipos_____________
Equipos de computacion 
Accesorios Varios 
Equipos de Control de
Asistencia___
Inversion Total

Cuadro11 
Maxi Gym 

Inversiones Fijas 
USD$

Cuadro 12 
Maxi Gym 
Intangible 

USD$

Inversjon 
$10.000,00 
$55/151,28 
$3.000,00 
$1,000,00

Concepto
P e rrni sosV a rios^ 
Software
Deposito de Local
Intangible

a los permisos y el respective

Para llevar a cabo este proyecto se necesitan de algunas partes:
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3.3.1 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo esta formado por los actives corrientes de la empresa

en la cuenta Caja/Bancos, la cual debera contar siempre con los recursos

necesarios para mantener el normal funcionamiento del negocio en los

primeros meses de funcionamiento o hasta que la empresa genere

utilidades.(Ver Anexo 3.1)

MES 1 MES3 MES 4 MES 5 MESS

$0.00

TOTAL ACTIVOS

$800,00 $800,00 $800,00

0
$800,00

Total Capital de Trabajo -$800,00 -$800,00 $12.208,11 $5.303,68 $5,303,68 $5.303,68

Deficit Acumulado -$1.600.00 $10.608,11 $15.911,79 $21.215,46 $26.519,14

3.3.2 ACTIVOS FIJOS

Maxi Gym es una empresa que inicialmente adquirira losnueva

equipos que constituyen basicamente la infraestructura y el software de

$0,00
$0,00

1300
$4,102,00

$800,00
$2.002,00

1300 
$4.102.00

1300
$4.102,00

ACTIVOS CORRIENTES 
Caja-B a neo s 
Bar-Almacen

-$800,00
Elaborado: Por los Autores

o 
$800,00

$0.00
$0,00
$0.00

Cuadro 13
Maxi Gym 

Capital de Trabajo 
USD$

CAPITAL DE TRABAJO
MES 2

$13.008,110

$0,00
$13.008,11

$9.105,677
$300,00

$9.405,68

$9.105,677
$300,00

$9.405,68

$800,00
$2,002,00

$9.105,677
$300,00

$9.405,68

$800,00
$2,002,00

Costos administrativos
TOTAL PASIVOS

PASIVOS CORRIENTES
Alquiler______________
Sueldos y salaries 

Intereses

0 
$800,00
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control para clientes. La compra de terreno y construccion se analizara en

una siguiente etapa del proyecto.

3.3.3 DEPRECIACION

Los equipos del gimnasio norrnalmente se deprecian rapidarnente, por el

uso constante, con un valor de salvamento, que corresponde al 10% y es por

el metodo de depreciacion lineal y los demas activos a su periodo de vida

util.

Elaborado: Por los Autores

3.3.4 AMORTIZACldN

En el siguiente cuadro se detalla como se va

%
A10 
0,10 
ojo 
0.10

Valor
$55.151.28
$10.000,00 

$3,000,00^ 
$3.000,00

TotalJJepreciado (Anual) 
_______$9,927 23_______ 

_______ $450,00________ 
.___ $900,00_______

$540,00 

$11.817,23

Cuadro 14
Maxi Gym

USD$_______
DEPRECIACIONES

Vida Util
 5  

20
3 

5

a pagar el capital de la

________Concepto 
Maquinas_________________

Infraestructura_____ _____
Equipos de Computacion

Equipos de Control de Asistencia

TOTAL

deuda a medida que transcurre el tiempo.( Ver Anexo 3.2)
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6 meses Mes

Pago Intereses Amortizacion

3.3.5 ACTIVOS DIFERIDOS

Para Maxi Gym, esta cuenta corresponde basicamente a los gastos de

constitucion y gastos en publicidad. Dentro de los gastos de constitucion

permiso del uso de suelo, entre otros. Los gastos de publicidad constituyen

las volantes y promociones.

$38J65,64 
60 Meses

13,00% 
1,08%

Monto:
Plazo:

Periodo de 
Gracia:

JnteresAnuak__
Interes Mensual: 
Intervale de 
Pago:

Cuadro 15 
Amortizacion 

Maxi Gym 
USD$

Pecha 
__  0 
__ 1 
___ 2 

3

' 7 
____ 8 
_ 9

___ 10 
___ 11 
___ 12

JI3_
J 4

15

-$936,49
-$936,49
$936,49
$936,49
$936,49
$936^9
$936/49
$936,49
$936,49 ___________ _______

Elaborado: Por los Autores

$412,19 
$406,53 
$400,80 
$395,02 
$389,17 
$383,26 
$377,28
$37L24 
$365,14

^524,30 
-$529,96 
-$535,69 
-$541,47 
-$547,32 
-$553,23 
-$559,21 
-$565,25 
-$571,35

_ Saldo__  
$38,165,64 
$38.165,64 
$38,165,64 
$38.165,64 
$38,165,64 
$38.165,64 
$38.165,64 
$37^41,34 
$37.111,38 
$36.575,69 
$36.034,22 
$35.486,90 
$34.933,67 
$34.374,46 
$33,809,22 
$33.237,87

estan: la Patente Municipal que incluye el permiso de funcionamiento,
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3.4 FINANCIAMIENTO

Y Financiamiento total por parte de uno o varios inversionistas.

T

restante se adquirira una deuda con una institucion fmanciera.

3.4.1 CAPITAL SOCIAL

Para conformar el capital los dos socios aportaran una determinada

cantidad de dinero que cubrira el 50% de la inversion que corresponde al

$38,165,64, para la ejecucion del proyecto

Inversion_____
Cr6dito Bancario
Total Inversion

50%
100%

__________________ $38.165,64
__________________ $38,165,64
__________________ $76,331,28
Elaborado: Por los Autores

Cuadro 16 
Maxi Gym 

Financiamiento 
USD$ 

Financiamiento

En este punto contamos con dos alternativas que son:

Financiamiento parcial de uno o varios inversionistas y el
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3.4.2 CREDITO CIB-ESPOL

cuya tasa activa promedio es del 13%. El prestamo se amortizara en 5 anos.

3.4.3 ESTRUCTURA DE CAPITAL

Para Io cual hemos analizado varias estructuras de capital, pero hemos

considerado conveniente la estructura de 50/50, que a pesar de no ser la

mas rentable financieramente, es la que nos ofrece una buena rentabilidad

queremos arriesgar mucho

podriamos decir que es mas conveniente trabajar con capital propio, pero no

disponemos de ese monto por Io cual aceptamos esta opcion como la mas

conveniente.

VAN
$25.552,58
$38.246,95
$12.858,20
$16.031,80

FINANCIAMIENTO
_______50_______
_______70_______
_______30_______

35

TIR 
54,87% 
103,04% 
33,20% 
37,47%

Cuadro 17 
Maxi Gym 

___________ USD$ 
ESTRUCTURA DEL CAPITAL 

CAPITAL PROPIO 
__________ 50______  
__________ 30 
__________ 70______  
__________ 65________________  

Elaborado: Por los Auto res

El porcentaje restante para cubrir la inversion total se financiara con un

prestamo que se Io realizara a una de las instituciones del mercado, que

con menos riesgo. Pero decimos que no
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TASA MINIMA REQUERIDA3.5

Donde:

Riesgo pais: el riesgo pais al cierre es de 650 puntos (6.5%)6

Asi tenemos que los dates obtenidos a la fecha para calcular este modelo 

son:

Rf. es la tasa promedio de rentabilidad libre de riesgo durante el mismo 

periodo de calculo de la RM.

RF: es la tasa de rentabilidad libre de riesgo.

B. es el parametro de elasticidad con respecto a variaciones de mercado.

Rm: es la tasa de rentabilidad del mercado.

RP: riesgo pais del pais de analisis (Ecuador).

RM: rendimiento promedio del mercado el cual es de 12.2%

Rf: la cual es de 3.8%

* Fuente: Escuela de Negocios de Londres
6 Date tornado del mes de Marzo del 2006

RF. la tasa de los bonos del tesoro de los Estados Unidos, la cual es 4.52% 

B: es de 1.15 para un proyecto de servicios

Para calcular nuestra Tasa Minima Requerida deberemos encontrar el 

Ke. Utilizaremos el modelo del CAPM incluyendo el riesgo pais. Este modelo 

nos presentara una tasa Ke interesante para el proyecto y la formula es:

Ri = RF + B (RM - Rf) + RP
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Dado estos datos, el riesgo se Io puede obtener de la siguiente forma:

Ke = 4.52% + 1.1*(12.2% - 3.8%) + 6.5 = 20.26%

3.6 ESTADOS FINANCIEROS

3.6.1 Determinacion del Estado de Resultado

El Estado de Perdidas y Ganancias demuestra y da a conocer los

ingresos y egresos en diferentes periodos especificos.

Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

$86,068,769

$0,000 $50,000
$200,000

$20,186,469

$86.068,769
$3.600,000

$89.668.769

$160,000
$2,029,620

Utilidad Antes de Imp.
Impuestos (25%)

Utilidad Neta

Intereses__________
Depreciacion_______

Utilidad Operacional

Gastos de renovacion permisos 
Promocion

Cuadro 18 
Maxi Gym 

Estado de Perdidas y Ganancias 
______ USD$

$5.046,617

$15,139,852

Alquiler de Local
Accesorios Varies
Gasto de actualizacion de 
software

(-) Gastos de Operacion
Personal de Profesores 
Administrativos

Concepto 
Ingresos
Ventas
Ingresos por alquiler
Utilidad Bruta

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
Ano 1

$25.712.069
$6,428,017

$19,284,052

$200.000
$480,000

$2.399.470
$11.817,230

$63,956,700

$86.068.769
$3.600,000

$89.668.769

$23.860,000
$15.600,000

$9.600,000
$0,00

$21.272.879
$5.318,220

$15.954.659_________
Elaborado: Por los Autores

$50,000
$200,000
$160,000

$4 135,660 
$11.817,230 
$68.395.890

$25.053,000
$16.380,000

$9.600,000

$1.000,00

$50,000

$200,000
$160,000

$3.150.420
$11.817,230

$69,482,300

$26.305,650
$17.199,000
$9.600,000

$1.000,00

$86.068,769
$3.600,000

$89.668.769

$19.132.037
$4.783,009

$14,349,027

$11 817,230

$70,536,733

$27.620,933
$18,058,950

$86.068,769
$3.600,000

$89,668,769

$9.600,000

$1.000,00

$18.123.033
$4.530,758

$13,592,275

$50,000
$200,000
$160,000
$754,630 

$11.817,230 
$71.545.736

$29.001,979
$18.961,897
$9.600,000

$1.000,00

$3.600,000 

$89,668,769
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3.6.2 Flujo de caja y de tesoreria

El Flujo del Proyecto del Gimnasio se hara en un horizonte de 5 ahos,

ahora veremos el desglose del flujo de todos los ingresos y egresos.

6431oAno
$0,00

PASIVOS

£26.305,650

Administrativos

Intereses

$20,186,469$21,272,879$25,712,069$0,000Utilidad Antes de Imp.

$14.349.027

Ajustes
$11.817,230$11.817,230$11.817,230$11 817,230$11.817,230$0,000Depreciacion

-$8,146,350-$7,161,110-$3,248,910Amortizacion de la deuda
$3.670,880$4 656,120$8.568,320Total de ajustes

$16.365,13$0,000$300.000$0,000$0,000$0,000Valor de Salvamento

$31.232.505$16.899.117$20.610.779 $19.110.732$27.852.372Flujo de Caja

$0,000
$0.00

Egresos
Personal de Profesores

Ingresos
Ventas
Concesion de Bar y Almacen
Total Ingresos

-$72.161,28
-$1.600,00
-$2.680,00

-$76.331,28
$38.166,64

$86.068,769

$3.600,000
$89.668.769

$0,000

$0,000

Inversion fija 
Capital de trabajo 
Intangibles
Total de inversion

Alquiler de Local
Accesorios Varios
Gasto de actualizacion de software

Gastos de renovacion permisos 

Promoci on 

Impuestos (25%)
Utilidad Neta

$50,000

$200,000

$10.542,130
$1.275,100

Depreciacion
Total Egresos

$38.165.640_______
Elaborado: Por los Autores

$0.000
$0,000
$0.000

$0,000

$0,000
$0,000

$0,00
$0,00

$0,000

$0.000
$0,000

$0,000
$0.000

$86.068,769
$3.600,000

$89.668.769

$23.860,000
$15.600.000
$9.600,000 

$0,00 
$0,000 

$200,000

$11.817,230
$63,956,700

$6.428,017 
$19,284,052

Cuadro 19 
Maxi Gym 

USD$

$480.000
$2,399,470

$0,00^

$0,00
$0,00

$0,00
$0,00

$86.068,769
$3.600,000

$89.668.769

$25.053,000
$16.380,000

$9.600,000
$1.000,00

$50.000
$200,000

$11.817,230
$68,395,890

$5.318,220
$15,954,659

$160,000
$4,135,660

$0,00
$0,00
$0,00
$0,00

$86.068,769
$3.600,000

$89.668.769

$17.199,000
$9.600,000

$1.000,00

$11.817,230
$69,482,300

$5.046,617 
$15,139,852

$160,000 
$3.150,420

$0,00^

$0,00
$0,00
$0,00
$0,00

$86.068,769
$3.600.000

$89.668.769

$27.620,933
$18.058,950

$9.600,000
$1.000,00

$50.000
$200,000
$160,000

$2.029.620
$11.817,230
$70.536.733

$19.132.037
$4.783,009

-$9.267.140
$2.550,090

$0,00
$0,00
$0,00
$0,00
$0,00

$29.001,979 
$18.961,897 

$9.600,000 
$1.000,00 

$50,000 

$200,000 
$160,000 
$754.630

$11.817,230 
$71.545.736

$18.123.033 
$4.530,758 

$13.592.275

$0,00
$0,00
$0,00

$0,00
$0.00

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
2
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EVALUACION ECONOMICA3.7

Para el analisis financiero y economico del proyecto utilizaremos los

metodos del TIR, VAN, y la TMAR.

3.7.1 Valor Actual Neto (VAN)

La tecnica del VAN es la diferencia entre el valor actual de los flujos

netos de caja estimados del proyecto y la inversion neta requerida. Se acepta

si el van es mayor que cero y positive de Io contrario el proyecto no es viable.

El proyecto arroja un VAN de $25,552,58 por Io que es viable

3.7.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR es la tasa de descuento que hace que el valor neto del

inversionista sea igual a cero, o Io que es Io mismo decir que el proyecto se

evalua en funcion de una tasa de rendimientos por periodo con la cual la

totalidad de los beneficios actualizados son exactamente iguales a los

desembolsos expresados en moneda actual.7

La TIR tambien es calculada semejante al VAN en base al flujo de caja

del proyecto, con Io cual obtuvimos una TIR del 54.87%, la cual se compara

7 Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos de Nassir Sapag Chain
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concluimos que el proyecto si es atractivo para los inversionistas.

ESTUDIO DE RIESGO E INCERTIDUMBRE3.8

3.8.1 Determinacion del Punto de Equilibrio

El analisis del punto de equilibrio es para determinar con Io que el

gimnasio debe de tener para emprender el negocio o es el punto operativo

para iniciar el negocio sin perdidas

Ventas de Equilibrio =

ahles- Co st os VariIngresos% Ventas(3-1) Ingresos

VoVenlas =

%Ventas = 0.8875782

VenlasdeEquilibrio =(3.2)

Vemasde Eq uit ibrio

Ventas de Equilibrio - 2233.0426

Punto de Equilibrio Operativo es $ 2233.04

1982
0 8875782

CostosFijos
% Ventas

con la tasa minima atractiva de retorno (TMAR) 20.26% es mayor, con Io que

7293.963-820
7293.963
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ANALISIS DE SENSIBILIDAD3.9

Se realizo este analisis usando Crystal Ball, este programa utiliza la

sirnulacion de Montecarlo, para Io cual se analizo como variables principales

determinantes: el precio y los costos de profesores

Forecast: VAN

Statistics:
Trials
Mean 
Median 
Mode 
Standard
Deviation 
Variance 
Skewness 
Kurtosis 
Coeff. of
Variability
Range Minimum
Range Maximum
Range Width 
Mean Std. Error

Crystal Ball 
Report

2.824,65
7.978.653,42

0.07
2,86

[cuadros cap 
3.xls]flujo de caja 

-Cell: B39

0,11 
17.005,81 
33.654,03 
16.648,21 

89,32

Simulation 
started on 
12/6/06 at 
22:55:23

Value 
1000 

25.098,06 
25.055,04

Summary:
Display Range is from 17.823,03 to 32.552,98
Entire Range is from 17.005,81 to 33.654,03
After 1.000 Trials, the Std. Error of the Mean is 89.32

Simulation 
stopped on 
12/6/06 at 
22:55:32
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Forecast: VZ>N

Frequencychart 990 Displaced

,021 -•

.014

,007

,000 J—

21 505.52 25 1 88,00 28.870,49 32 552,98

Forecast: TIR

Statistics: 
Trials 
Mean 
Median 
Mode 
Standard 
Deviation 
Variance 
Skewness 
Kurtosis 
CoefT. of 
Variability 
Range Minimum 
Range Maximum 
Range Width 
Mean Std. Error

Summary:
Display Range is from 45,32% to 64,10%
Entire Range is from 44,11% to 65,38%
After 1.000 Trials, the Std. Error of the Mean is 0,11%

[cuadros cap 
3.xls]flujo de caja 
-Cell: B40

0.07
44,11%
65,38%
21,27%

0.11%

3,60%
0,13%

0,04
2,85

Is
89 

Xi
Q

(X

c?
JB
C
CT
3

Value
1000 

54,59% 
54,56%

1.000 Trials
.028
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Forecast: TR

1.000 Trials FrequencyChart 990 Displaced
28

.021 21

.014 ........ 14

.007 -

---- L 0

50,01% 54,71% 59.40% 64,10%

I a xa c 
ci 

I
,000 LU

45,32%

.028 p
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El proyecto realizado, cual nombre es MAXI Gym es totalmente

factible respecto a los estudios realizados.

Memos podido que existe una demanda insatisfecha en el Sur de la

Ciudad de Guayaquil y los cuales estan dispuestos a pagar la mensualidad

de $ 30, claro tambien que la forma de pago puede ser en forma mensual,

semanal y diaria.

Realizando la investigacion de mercado nos pudimos dar cuenta que

las personas encuestadas tienen en un 99% de asistir a un gimnasio.

Dentro de la encuesta nos Memos dado cuenta cuales son las

principales preferencias y necesidades que debe tener el gimnasio con

respecto a los clientes.

servicio profesional personalizado y

garantizado.

oferta que no satisface.

Nuestra ventaja es de dar un

Que existe una demanda insatisfecha dentro de este sector y una
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Ademas que los habitantes de este sector tienen una predisposicion 

por realizar ejercicios para mantenerse en una buena salud.
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Anexo 2.1

1.4-,UD ha asistido alguna vez al giinnasio? Si No

2. ;,Le interesan'a asistir a un gimnasio? Si  No

Si su respuesta es NO finaliza la entrevista

DATOS GENERALES DEL ENTREVISTADO
5. Edad: 17 A 20 anos 21 A 25 anos 26 A 30 anos

31 A 35 anos 36 A 40 anos 41 o mas 

6. Sexo: F M

Empleado Desempleado 

Otro

7. ual es su ocupacion actual?
Estudiante  Profesional

3.4(En que parte de la ciudad se encuentra ubicado su nvieuda?
Norte Centro Sur  

CUESTIONARIO PARA EVALUAR EL GRADO DE ACEPTACION DE UN GIMNASIO EN 
EL SUR DE LA CIUDAD DE GUAYAQUIL

Si su respuesta es SI pase a la pregunta 3 pero si es NO pase a la pregunta 2

Escuela Superior Politecnica Del 
Litoral

FACULTAD DE CIENCIAS HUMANISTICAS Y ECONOMICAS

4. Si su vivienda se encuentra en el Sur de la ciudad ^En (pie ciudadela? 
Saiba  Centenario  Centenario Sur  9 de Octubre
Almendros Villamil  Pradera I  Pradera II 
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11. que tan de acuerdo encuentra I'D. Lils si«niente.s razones para asistir a un Giinnasio?

Fortalecimiento Muscukir

Fisico Cultunsino

Mantenimiento de SainJ

12. ;.Di«a que tantn le gustaria que exLstieran las siguientes aetividades prineipales en un giinnasio?

Artis idades I’rincipales Indiferente

. terobicus

Xfiniuutux

Bail*
SpiimiHg

Tifrupiti Fix ten

13. ;.l>iga que tanto le gustaria que existieran las siguientes actixidades eomplenientarias en un giinnasio?

Indiferente

Stunut 'I tfpor

Motivo

X. ;,C on <I*|C frecuencia estaria dispuesto VD. a asistir a un Giinnasio?
Todos los dias
Menus de 3 veces por semana
Menor frecuencia por semana

10. ;.l)e cuanto tiempo usted dispone en un dia regular para ir al giinnasio?
Media hora
Dos horas 
Una hora 
Otr»_______________

T otal 
Acuerdo

Total 
Acuerdo

Total
I Acuerdo

Parcial
Acuerdo

Parcial
Acuerdo

! Parcial
. Acuerdo

i Indiferente ; Parcial I Total
■ Dcsacuerdo Desacuerdo

I KhOO-201100 
191)00-2 I hOO 
201100- 221100 
en adekmte

Parcial
Desacuerdo

Parcial 
Desacuerdo

Total
Desacuerdo

Total
Desacuerdo

Aren de Pexns

Eittreiindor

Auinento x Reduccion Peso Corporal

Rehabilitation

Actisidades
Coinplenieiitarias
Ciiiitn Sabir

Einergeiraa

Duehns

Eiitremtdor I

Ahisajex

XnrnciiHiixni

9. ;tEn tpie horario le gustaria a UD. a asistir a un Giinnasio?
061100-081100  121100- 141100 
71100-091100  IShOO- 15h00 
081100-101100  141100- 161100 
091)00-111100  151)00- 171100 
lOhOO-121100 161100- 181100 
111100-131100 171100- 191)00  
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14. Considera listed que los sijjiiientes servicios son necesai ios

Actividades Indiferente

otras opciones 

OPCION 1 OPCTON 2
x

x x x
x x x
x x x

x x
X

X

X

18. Cuanto estaria UD. dispuesto a pagar porella 

19. Estan'a HD. dispuesto a pa»ar nn costo adicional por los servicios de:

■N

Servicios Adicionales Marque con una x Servicios Gencralcs Marque con una x

Total 
Acuerdo

Partial
Acuerdo

Parcial 
Desacuerdo

Total
Desacuerdo

Casillero 
Parqueadero 

Guarderia

Entrenador 
Nutricionista 
Caina Solar 

Spinning 
Terapista Fisico

OPCION 4 
x

OPCION 3 
x

16.4;Oue forma de pa«o utilizaria LTD.? 
Efectivo  Tarjeta de creditos

___________17. ;,Qiie Opcion le es mas convenicnte para UP.?
Marque con una x

Servicios
Aerdbieos

Sala De Pesas
Entrenador

Sauna
Cama Solar

Spinning
Nutricionista 

Baile 
Casilleros

15. ^Conio seria su forma de pago en on gimnasio?
Diaria  Trimestral 
Semanal  Semestral 
Mensual  Anual 
Biinensual  Otro  

Guurderiu

Abnucen de accesorios
Purqueadero__________
Canchus______________
Casilleros_____________
Telefonos Paldieos 
Bar 



Anexo 3.1

CAPITAL DE TRABAJO
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MESS MES 10 MES 11 MES 12

TOTAL ACTIVOS

$800,00 $800,00$800,00

0 0 0 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300 1300
TOTAL PASIVOS $800,00 $800,00$800,00 $4.102,00 $4 102,00 $4,102,00 $4.514,19 $4.508,53 $4.497,02 $6.491,17 $4.485,26

$800,00 -$800,00 $12,208,11 $5.303,68 $5.303,68 $5.303,68 $4.891,49 $8.799,58 $8.805,31 $11.412,71 $9.418,56 $11.424,47

$1.600,00 $10.608,11Deficit Acumulado $800,00 $15.911,79 $21.215,46 $26.519,14 $31.410,63 $40.210,21 $49.015,52 $60.428,23 $69.846,79 $81.271,26

ACTIVOS 
CORRIENTES

PASIVOS 
CORRIENTES

Total Capital de 
Trabajo

Caja-Bancos
Bar-Almac6n

Alquiler_________
Sueldos y salaries
Intereses________
Costos 
administrativos

$0,00
$0,00
$0,00

$13.008,110
$0,00

$13.008,11

$9.105,677 
$300,00 

$9.405,68

$800,00 
$2.002,00

$9.105,677
$300,00

$9.405,68

$800,00
$2.002,00

$9.105,677
$300,00

$9.405,68

$800,00
$2.002,00

$9.105,677
$300,00

$9.405,68

$800,00
$2.002,00

$412,19

$13.008,110
$300,00

$13.308,11

$800,00
$2.002,00

$406,53

$13.008,110
$300,00

$13.308,11

1300 
$4.502,80

$800,00
$2.002,00

$400,80

$15.609,732
$300,00

$15.909,73

$800,00
$2.002,00

$395,02

$15.609,732
$300,00

$15.909,73

$800,00
$2.002,00
$2.389,17

$15.609,732
$300,00

$15.909,73

$800,00
$2.002,00

$383,26

$0,00
$0,00
$0,00
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6 meses Mos

Pago Intereses Amortizacion

13,00% 
1,08%

$38,165,64 
60 Meses

Anexo 3.2 
Amortizacion

Monto:
Plazo:

Periodo do 
Gracia:

Interes Anualj__
Interes Mensual:
Intervale de
Pago:

_Z$936,49 
_$936,49 

$936,49 
$936,49 
$936~49 

$936/19 
$936,49^ 

$936,49
J936,£9 

$936,49 
$93M9 
$936,49 
$936,49 
$936,49 
$936,49 
$936,49 
$936,49

J936,49 
>936,49 

$936,49 
.936,49 

$936,49 
$936,49 
$936,49 
$936,49 
$936,49 
$936,49 
1936,49 
936,49 
936,49 
936,49 
936,49 
936,49 
936,49

$412,19 
$406,53 
$400,80 
$395^02 

_J389J7 
$383,26 
$377,28 

J3ZL24 
$365,14 
$358,97 
$352,73 
$346,43 
$340,05 
$333,61 
$327,10 
$320,52 
$313,87 
$307/14 
$300,35 
$293,48 
$286*53 
$279,51 
$272,4~2 

$265,25 
$258,00 
$250,67 
$243,26 
$235,77 
$228,21 
$220?56 
$212*82 

$205,01 
1197/IX 
$189,12

^$524,30 
-$529,96 

J1535,69 

-$541,47 
-$547,32 
-$553,23 
-$559,21 
-$565,25 
$571,35 

-$577,52~ 

-$583,76 
^-$590,06 
-$596,41 
-$60218 
-$609,39 
-$615,97 
-$622,6*2 

_-$629,3£ 
-$636,14_ 
-$643'01 

_1649’96" 

-$656,98 
-$664,07 
-$671,24 
-$678,49 
-$685,82* 
-$693,2*3 

-$700l72_ 
J708,28 
-$715,93 
-$723,66 
-$731,48 
-$739,38 
-$747,37

Saldo 
$38,165,64 
$38.165,64 
$38,165,64 
$38,165,64 
$38/165,64 
$38J15,64 
$38.165,64 
$37.641,34 
$37,111*38 

$36,575,69 
$36,034,22 
$35,486,90 
$34,933,67 
$34,374,46 
$33?809,22 

$33.237,87 
$32,660,35
$32,076,59 
$31,486,53 
$30,890,09 
$30.287,21 
$29,677,83 
$29,061,86 

*$28,439,24 

$27,809,89

12L1Z3,Z5 
$26,530,74 
$25,880,78 
$25,223,80 
$24.559,73 
$23.888,48 
$23,209,99 
$22.524,17 
$21.830,94 
$2113123 
*$20,421,94 

$19206,01 
$18,982,35 
$18,250,87 
$17,511,49 
$16,764,12

^echa 
____ 0 
___ 1 

2 
3 
4 
5

* 6

___ 7
2 

__ 9
10 
11

_ J2 
JTs

—
15 

___ 16 

__1Z 
J8

ZL20 
2L 
22 

_ 23 
24 
25 

_26 
27 

_ 28 
29 
30 

__ 31 
31 

__ 33 
34 
35 
36 

*37 

_ 38 
_ 39 

40
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4t
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60

-$936,49 
-$936'49 
-$936,49 
-$936,49 
-$936,49 
^-$936,49 
J936?49 

J93849 
-$936,49 
-$936,49 
-$936,49 
-$936,49 
-$936,49 
-$936,49 
-$936,49 
'-$936,49 
-$936,49 
zl?36!49 
-$936,49 
-$936,49

$181,05 
$172,89 
$164?65 
$156,31 
$147,89 
$139,37 
$130,76 
$1_22,06 
$113^26 
$104,37 
$95,38 
$86,30 
$77,12 
$6Z,84 
$58,46 
$48,97 
$39,39 
$29,70 
$19,91 
$10,01

-$755,44 
-$763,60 
-$771,84 
-$780,18 
-$788,60 
-$797,'12 
-$805,73 
2$814,43 
4823,23 
-$832,12 
-$841,11 
-$850,19 
-$859,37 
-$868,65 
2$878,03^ 
4887,54 
J897.12 
-$906,79 
-$91648 
-$926,48

$16.008,68 
$15.245,09 
$14,473,24 
$13.693,07 
$12,904,46 
$12.107,34 
$11.301,61 
-$J0jf87J8 

$9.663,95 
$8.831,83 
$7.990,73
JU 40,54 
$6,281 J 7

JUL2-5! 
$4.534'48 
$3.646,96 
$2.749,86 
$1.843'07 

_.$928.41 
$0,00
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Anexo 3.3
Valor de Salvamento

CARGO FOR 
DEPRECIACION

CARGO FOR 
DEPRECIACION

DEPRECIACION 
ACUMULADAANO

0

2
3
4
5

ANO
0
1
2
3
4
5

________ ^QUIPOS DE COMPUTACION
CARGO POR 

DEPRECIACION

$9.927,23
$9.927,23
$9.927,23
$9.927,23
$9.927,23

$900,00
$900,00
$900,00
$900,00
$900,00

$450,00
$450,00
$450,00
$450,00
$450,00

INFRAESTRUCTURA 
DEPRECIACION 
ACUMULADA

MAQUINAS 
DEPRECIACION 
ACUMULADA

$9.927,23 
$19.854,46 
$29.781,69 
$39.708,92 
$49.636,15

$900,00 
$1.800,00 
$2.700,00 
$900,00 
$900,00

$450,00
$900,00
$1.350,00
$1.800,00
$2.250,00

VALOR EN LIBROS
$5.515,13
$7.750,00
$1.200,00
$300,00

$1.600,00
$16,365,13

VALOR EN 
LIBROS 

$3.000,00 
$2.100,00 
$1.200,00 
$3.000,00 
$2.100,00 
$1.200,00

VALOR EN 
LIBROS 

$10.000,00 
$9.550,00 
$9.100,00 
$8.650,00 
$8.200,00 
$7.750,00

VALOR EN 
LIBROS 

$55.151,28 
$45.224,05 
$35.296,82 
$25.369,59 
$15.442,36 
$5.515,13

ANO
_0_

1
2
3
4
5

VALOR DE SALVAMENTO 
Vida 
Util

5 
20
3 
5

Valor
$55.151,28
$10.000,00
$3.000,00
$3.000,00

% 
0,10 
0,10 
0,10 
0,10

_________ Concepto________
Maquinas___________________
Infraestructura_______________
Equipos de Computacion______
Equipos de Control de Asistencia
Capital de Trabajo____________
TOTAL
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DEPRECIACION 
ACUMULADA

EQUIPOS DE CONTROL DE ASISTENCIA 
CARGO POR 

DEPRECIACION

$540,00
$540,00
$540,00
$540,00
$540,00

$540,00 
$1.080,00 
$1.620,00 
$2.160,00 
$2.700,00

VALOR EN 
LIBROS 

$3.000,00 
$2.460,00 
$1.920,00 
$1.380,00 
$840,00 
$300,00

ANO
0
1
2
3
4
5


