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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion se muestra como incide un estudio de
mercado para la implementacion de un gimnasio, el mismo que sera
constituido en el Guasmo Central del Cantén Guayaquil.

Analizando los antecedentes histéricos de los gimnasios, los datos del
estudio de mercado, la fundamentacion legal adecuada y la definicién de
las variables de la investigacion.

Se elabor la presentacion de la empresa, mediante el tipo de investigacion
observatoria y descriptiva, se seleccion6 a personas de 15 a 64 afios para
la venta el servicio.

Se realiza la aplicacion de las fases del estudio de mercado, se utilizé la
técnica cuantitativa por encuesta a 377 personas del sector y la realizacion
de dos fichas de observacion, aplicada a la competencia. A su vez la

elaboracion de un plan de negocio, para la apertura del “GYM POWER”.

Gimnasio Estudio de mercado Encuesta Plan de negocio
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ABSTRACT

This research paper shows how a market study affects the implementation
of a gymnasium, which will be constituted in the Central Guasmo of the
Canton Guayaquil.

Analyzing the historical history of gyms, market study data, adequate legal
basis and definition of research variables.

The presentation of the company was prepared, through the type of
observatory and descriptive research, people aged 15 to 64 were selected
for sale of the service.

The application of the phases of the market study is carried out, the
guantitative technique was used by survey of 377 people in the sector and
the holding of two observation sheets, applied to competition. In turn, the

development of a business plan, for the opening of the "GYM POWER".

GYM Market Study Survey Business
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CAPITULO |
EL PROBLEMA

Planteamiento del problema
Ubicacién del problema en un contexto

En la edad antigua a mediados del siglo XIX se crearon los juegos
olimpicos, en el continente europeo, es el nacimiento del primer gimnasio

gue fue conocido en la Antigua Grecia.

También en este siglo comenzaron a crear instalaciones de entrenamiento
para competidores en juegos olimpicos a su vez servia para socializar. Se

inventaron maquinas aerdbicas gracias a médico y ortopedistas.

En el pais de los Estados Unidos, a mediados del siglo XIX y a principios
del siglo XX, el movimiento gimnastas abrié un gimnasio al aire libre y el

primer programa de gimnasia en la escuela.

Los afios 20 fueron una década muy prospera, en la que se construyeron
muchas secundarias publicas con su propio gimnasio, por idea de Nicolas
Isaranga. A lo largo del siglo XX, los gimnasios fueron evolucionando como
concepto, hasta llegar a los actuales gimnasios de fithess, maquinas y

rutinas de ejercicios guiados.

En Latinoamérica se abrieron cadenas de gimnasio “Smart Fit”, en los
paises como: México, Brasil, Argentina, Peru, Chile, Republica Dominicana

y Colombia, con mayor tendencia y atraccion.

Como en Colombia y otros paises, los instructores fueron anteriormente
miembros de las Fuerzas Especiales o de haber tenido otras posiciones

distinguidas dentro de la milicia.


https://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos
https://es.wikipedia.org/wiki/Siglo_XIX
https://es.wikipedia.org/wiki/Siglo_XX
https://es.wikipedia.org/wiki/Siglo_XX

En Ecuador, el primer gimnasio fue ubicado en la ciudad de Quito, por lo

cual existen gimnasios de mayor prestigio, pero sus costos son elevados.

Donde la ciudad de Guayaquil en el sector norte y sur, son pocos los
gimnasios, que llenan las expectativas del cliente, pero debido a su elevado

precio y ubicacion hay personas que no pueden asistir.

En el Guasmo Central no disponen de un gimnasio que les ofrezca variedad
de servicios, monitoreo para su entrenamiento, asesoramiento en un plan
nutricional, ademas que incluyan espacios y maquinas donde puedan

desarrollar sus actividades deportivas comodamente.

Situacion conflicto

De acuerdo a los moradores del Guasmo Central, indican que en el sector
existen gimnasio, pero estos no brindan un buen servicio. Considerando
esto, se identifica la necesidad de realizar un estudio de mercado, que
permita conocer la demanda del servicio para que se pueda realizar la
implementacion de un nuevo gimnasio, que satisfaga todas las

necesidades de los moradores del sector.

Delimitacion del problema

Campo: Administracion

Area: Mercado

Aspecto: Estudio, mercado, beneficio, moradores

Tema: Estudio de mercado paralaimplementacion de un gimnasio

en el Guasmo Central del cantén Guayaquil.
Formulacion del problema

¢, Cémo incide un estudio de mercado en la implementacion de un gimnasio
en beneficio a los moradores del Guasmo Central del Canton Guayaquil

provincia de Guayas en el afio lectivo 2020?



Variables de la investigacién

Variable Independiente: Estudio de mercado.
Variable Dependiente: Creacién de empresa.
Objetivo de la investigacion

Objetivo general

Realizar un estudio de mercado, para la apertura de negocio de un

gimnasio en el Guasmo Central.

Objetivos especificos

)/

% Investigar los fundamentos tedricos del estudio de mercado.

X/

+ Diagnosticar la metodologia apropiada para la identificacion de la

demanda para un gimnasio en el Guasmo Central.

% Aplicar un estudio de mercado en el sector Guasmo Central, para la

identificacion de la demanda existente en la creacién de un gimnasio.
Justificacion e importancia

En el sector del Guasmo Central, existe un mercado insatisfecho en el area

de gimnasio, donde no cubre la expectativa del cliente.

Mediante un estudio, se verificara porque no satisface al cliente aun

habiendo gimnasio en el sector.

Es importante un estudio de mercado donde se recopilara informacion, si
la ubicacidbn me trae ganancia, los errores de la competencia, por qué no

llena las expectativas del cliente.

Se analizard la demanda, la oferta y los precios, de la competencia que

esta ubicada en el sector.



Asi se vera el indice de cuantas personas pueden acudir al gimnasio, donde

utilizaremos el método cuantitativo.

Es util para las personas un gimnasio porque, cambiara su estilo de vida,
llevando un control de peso y ensefidandoles a tener una alimentacion

saludable para alcanzar su bienestar.

Los beneficiarios seran los clientes de edad adulto y jovenes, que son
mujeres y varones, aquellas personas que sufren de obesidad andan
estresadas, mejorar su cuerpo fisico y que los médicos recomiendan hacer

ejercicio como terapia para su salud.



CAPITULO Il
MARCO TEORICO

Fundamentacién tedrica
Antecedentes histdricos

El estudio de mercado viene del mercadeo donde surge en la edad primitiva
donde se comercializaba mediante el trueque, donde surgi6é la compra y

venta de producto o servicio.

En Roma fue la primera empresa que estaba constituida por parametros,
donde se basaba en poseer bienes y obligaciones.

La empresa multinacional fue en el afio 1602 de la Compafia Neerlandesa

en las Indias Oriental, fue la mayor en Asia y Europa.

A fines del siglo XVI, surge el mercantilismo, donde se obtiene riqueza
mediante el comercio, es ahi donde el Estado y las empresas ganaban.

A mediados del afio 1824 a través de relaciones politicas, sobre opinion de
proceso electoral en Estados Unidos. Se hizo un estudio a través de censos

es hay sonde surge las estadisticas industriales en 1883.

Se analizaron las formas de transporte y el precio del producto del

consumidor final a medidos de 1850 por William Atkinson.

Una agencia en Nueva York en 1879, hizo un ejercicio de estudio de
mercado donde su producto eran cereales en EE.UU. Aplicaron encuestas
y los cuestionarios fueron medio de recoleccion de informacion, donde
dieron crecimiento a la investigacién de mercado hubo cambio en el disefio

de las encuestas.



Se abrié el primer departamento de estudio de investigacion en Estados

Unidos en el afio 1911.
Para el afio 1919 se cre0 el libro de investigacion comercial por Duncan.

Se abri6 nueva aceptaciéon en el afio 1920, donde nacio el marketing donde

estudia el campo del producto.

El autor Percival White publicado el liboro Market Analysis en el afio 1921,
habla sobre lo fundamental que es la investigacion de mercado.

Se creo oficinas estadisticas en EE. UU en el afio 1930 donde, el muestreo

al azar fue tema de discusion, por métodos el muestreo probabilistico gano.

En 1933 Paul F. Lazarsfeld, fue pionero sobre el andlisis cuantitativo y la
importancia sobre la investigacion empirica, donde llevo su interés en el

Marketing, en la compra y venta.

A mediados de 1938 creo su Instituto Francés de Opinion Publica (IFOP) y
una revista Sandages, donde habla sobre una empresa industrial y como

surge el poder de un estudio de mercado. (Pico, 1998)

En el afio 1950 el Marketing se vio afectada en su evolucién, hay donde

surgen nuevas investigaciones de mercado.

Después de la Segunda Guerra Mundial, nacieron muchas empresas de
investigacion de mercado y surge el andlisis de la varianza y el disefo

experimental.

Donde Harper Boyd y Ralph Wesfall, publicaron su libro la investigacion de
mercado en 1956 donde su definicidn era “La investigacion de mercado es
el registro y donde se analiza los problemas de ventas de bienes o servicios

para el consumidor” donde hubo un cambio radical”.

Se comercializo ordenadores y métodos cuantitativos en 1961. Porque era

una pieza fundamental en las investigaciones.



American Marketing Association hizo un estudio donde era notable el
crecimiento de departamento de investigacion de mercado en empresas

americanas. (Herrera, 2013, pag. 2)

Se reunieron en Espafia en 1967 un grupo de profesionales en el area de
investigacion de mercado y crearon AEDEMO (Asociacion Espafiola de
Estudio de mercados, Marketing y Opinién). Se desarroll6 nuevas teorias

de consumidor y su comportamiento.

Debido a la creacién de nuevas facultades de ciencias politicas y sociologia
en Madrid se cre6 en 1978, ANEIMO (Asociacién Nacional de Empresas

de Investigacién de mercados y opiniones publica).

Hubo un gran impacto en los afios ochenta con el avance de los
computadores, cajas registradoras en los supermercados, entrevista via

telefonica, fue de gran importancia para mejorar la calidad de datos.

En los planes de estudios de las universidades espafiolas se otorgd la
licenciatura en investigacion y técnicas de mercado, en el afio 1992.
(Martinez, 2018, pag. 70)

En 1995 y en la actualidad hay bases de datos, CRM, internet y lugares

donde se puede obtener informaciones.

En América Latina en el afio 2015 los seis paises como Chile, Costa Rica,
Colombia, México, Panama y Peru participaron en un proyecto de la
Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico, sobre el uso
de estudio de mercado en agencias de competencia. (Competencia y

estudio de mercado en America Latina, 2015)

Un estudio de mercado es la parte principal donde consta la determinacion
y cuantificacion de la demanda y oferta, nos con lleva analizar los precios

y evaluar la comercializacion.



Antecedentes referenciales

Para las personas que van a crear un negocio o quieren fortalecer sus
conocimientos reales del mercado y la sostenibilidad, es importante hacer

un estudio de mercado. (Progenero, 2002)

Estudio de mercado es el analisis del mercado, para determinar la demanda
y precio de un producto o servicio hacia los consumidores, mediante

técnicas. (Sapag Chain & Sapag Chain)

Importancia de un estudio de mercado para las politicas de ventas, es
donde las politicas de venta dependen al producto, precio y consumidores

donde debe ser clara y detallada. (Céspedes Saenz, 2012)

Desde hace mucho tiempo los cientifico y médico, saben que para

beneficiar la salud es realizar actividad fisica. (Gonzalez & Mataix, 2006)
Objetivo y generalidades del estudio de mercado (Urbina, 1987)

+» Ratifica la posibilidad de mejorar un servicio o producto que existe
en el mercado.

+« Determinar si el mercado esta apto para adquirir un nuevo producto
0 servicio.

+«» Saber que medio usar para impactar al consumidor.
Importancia del estudio de mercado

Nos ayuda analizar, conocer a ver si es apto lanzar un nuevo producto o

servicio. Estudiar la competencia y ver diferentes consumidores que existe.

Visualizar a qué mercado nos estamos enfrentando, conocer si en el sector

tiene mayor demanda y si los precios son cémodos para el consumidor.



Utilidad del estudio de mercado

A través del estudio de mercado nos permite facilitar en las tomas de

decisiones para tener saber si se obtiene éxito en el producto o servicio.
Ventaja y desventaja de un estudio de mercado

Un estudio de mercado estéd basado en sus ventajas y desventajas para la

elaboracion de este.
Sus ventajas son:

« Permite hallar oportunidades.
% Ayuda a cubrir las necesidades del consumidor.

+» Obtenemos mayor volumen de venta y beneficios.
Sus desventajas son:

¢+ Alto costo del producto, donde no hay ganancia.
% Problema en la economia del pais.

Mercado (Aaker & S.Day, 1989, pag. 565)

Segun David y George, define que un mercado sea producto o servicio,
debe ser manejado por personas que tengan el potencial, recursos de sacar

a flote ese mercado.
Factores del mercado

(Céspedes Saenz, 2012) Nos ensefa lo especifico para que sirven los
factores y porque son importantes en el mercado y alin mas aplicado para

los problemas en productores mayorista.



Cuadro 1: Elemento del mercado

Factores del mercado
. Extension
. Carécter
. Potencialidad
. Limitacion
. Estado de la competencia
. Segmentacién

Elaborado por: Autora

Extension. Es lo primero que se debe realizar para poder clasificar el

mercado, para poder ocupar el territorio local del mercado.

El mercado abarca estados, regionales, nacionales, internacionales. Sea

cualquier el lugar siempre hay que analizar el lugar.

También abarca a que hay competidores en la zona, y distintas clases de

consumidores.

Caracter. Es fundamental porque a través de la extension sé que debo

realizar para conseguirlo.

Hay tres tipos de mercado el rural, urbano y suburbano. Donde el mercado
urbano su presion es social, su fuerte en las ventas es los vestidos de
etiquetas, El mercado rural son la necesidad como la salida de calzado
pesado y ropa de trabajo. Mercado suburbano se ve la demanda para
cosechar flores, para articulo de comodidad. Son muy beneficioso estos

mercados porque cubren las necesidades de los consumidores.

Potencialidad. Primero hay que conocer cuantas personas consumen el

producto, para medir la posibilidad de ganar en el mercado.

Unos de los problemas es convencer al cliente para que necesita mi

producto. Mediante una investigacion se ve la potencialidad del producto.
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Limitaciones. Donde para potencialidad tenemos que ver algunos factores

que influye a una limitacion para el producto.

El primer factor es la capacidad de compra, donde se ve la limitacion de
ingreso y presupuesto del consumidor para un producto. Donde hay precios
alto hay pocas ventas y donde los precios son bajo hay mas rentabilidad.

El segundo factor es la moda, hay consumidores que se limitan a comprar

ropa de calidad o por tendencia d nuevo producto en el mercado.

El tercer factor son los costos de funcionamiento del producto, limita al

mercado y no da una buena atencién.

Cuando en el tiempo de ante comprabas un movil su precio era elevado,
asi como sus funcionamientos, como el mercado iba cambiando después

habia moviles de bajo precio asi su costo de funcionamiento era bajo.

El cuarto factor son las condiciones climéticas y estacionales, se limita un
mercado, donde el clima cambia de estacién climatica, y hay vendedores

gue cambian de producto.

El quinto factor es el mercado de segunda mano, son aquellos
consumidores que compran articulo que ya ha sido utilizado por otras
personas, donde los vendedores bajan su valor del articulo, pero este esta

en buenas condiciones.

El sexto factor es método de explotacion, este método es necesario para

los consumidores donde ellos analizan y evaltan dicho producto.

El séptimo factor son aficiones y diversiones, son los ocios de los clientes,
se ve afectado porque el cliente toma decisiones, es ahi donde debemos

convencer al cliente.

El octavo factor es el estado de la competencia, existen distintas clases de
mercado. Mediante un estudio completo, podemos ver la clase de

competencia tenemos.
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El noveno factor es la segmentacion, es donde vemos si hay oportunidad

de ingresas al mercado.
Segmentacion de mercado (Aaker & S.Day, 1989, pag. 567)

Es la busqueda y progreso de mercado a qué clase de poblacién. Donde
se puede saber a quién va a ser distribuido, disefiado, o atraer al

consumidor.

Para una estrategia de segmentar se debe tener concentracion y la forma

de diferenciar, para no ser iguales a los demas.
Tipos o clases de mercados

Para (Céspedes Saenz) existen algunos tipos o clases de mercado, que

Son necesario conocer para nuestro mercado.
1. Area geogréfica

% Locales: es en lugares restringido en una misma zona como
municipio, vereda o en un barrio de la ciudad. Sirve para

consumo de las comunidades.

% Regionales: aparecen diferente compradores y vendedores

en una regiéon geogréfica.
% Nacionales: sus transacciones son dentro del pais.
¢ Mundiales: donde se importa y exporta a otros paises.
2. Lo que ofrece

% Mercancia: son objeto producido que se venden en el

mercado.

« Servicio: donde no hay bienes, y son aquellas acciones o

actividades que genera al consumidor satisfaccion.
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3. Formacion del precio:

4.

X/
L X4

X/
L X4

Oferta instantanea: el precio se establece rapidamente por

lo dltimo que se debe vender.

Corto plazo: el precio no es rapidamente y una parte

determina los costé de produccion.

Largo plazo: el precio es lentamente y determinan buena

medida en los costé de produccion.

Mercado de futuro: son transacciones de compras y ventas
que no existen Se realiza con el fin de la especulacién y

proteccion.

Mercado de inmediatos: la transaccién se lleva a cabo y que

disponga de documentacion el comprador.

La competencia:

Perfecta: son aquellos de mercaderia homogénea y tienen
grandes influencias en las ventas. Su precio no puede subir

porque los consumidores se van.

Monopolistica: es donde el comprador ve ofertas y pagan

diferentes precios dependiendo de su calidad, producto etc.

Imperfecta: es donde la demanda es reducida donde se

interviene para modificar su precio se clasifican en:
e Monopolio puro donde la oferta solo hay un producto.

¢ Monopolio gubernamental es donde el gobierno produce
el articulo y su precio son bajos donde cumplen una

funcién social.
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% Reglamentado: donde un particular fabricar el articulo, pero

el gobierno no regula el precio.

+ No reglamentado: ahi es donde la persona lo fabrica y lo

vende sin intervenciéon del estado.

« Monopsonio: donde solo hay un comprador, muy poco

comun trata recurso natural no renovable como el petréleo.

% Duopolio: es donde en el mercado hay dos productores,
estos acuerdan un solo precio para la venta y que cantidad

van a producir.
+«» Duopsonio: es donde solo hay dos compradores.

% Oligopolio u oligopdlico: es aquel donde hay pocos

vendedores, y usan la fijacién de precios en el mercado.
5. Concurrencia

« Abiertos: puede cualquier persona participar en el mercado

sin barrera y sin condiciones.

<+ Entrada limitada: el mercado entra a través de condiciones,

determina su monto de capital.
% Cerrado: el mercado es permitido entrar a través de grupos
6. Otros tipos de mercado
% Mercado ilegal: se presenta fuera de la ley (contrabando).

% Mercado informal: es el mercado que se presenta en
cualquier lugar. Ejemplo: donde se venden productos en la

calle.

% Mercado negro: es la venta de articulos prohibido por la ley.
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% Mercado comun: son asociaciones de varios paises donde

no gravan su producto con cobro de aduana.

% Mercado gris: la persona exporta su producto no autorizado

y con bajos precios.
Los dos tipos de estudio de mercado

Los que nos dice (Céspedes Saenz) para un estudio de mercado existen

algunos tipos que son:
+ Cualitativos
+ Cuantitativos

Cualitativos: se basa en recopilar informacion sobre en qué situacion esta
el mercado a través de entrevista, encuesta e investigacion para saber la

preferencia de los consumidores.

Cuantitativos: esta es a una gran cantidad de persona que se realizara la
entrevista, donde se describe las caracteristicas del grupo y se relaciona

con las variables.
Etapas o pasos para realizar un estudio de mercado

Para (Flérez Uribe) al llevar un estudio de mercado es necesario realizar

los siguientes pasos:

1) Planeamiento de la investigacién: Es como se debe definir
nuestro objetivo. A través de la realizacion mediante preguntas
donde su contestacion es para resolver el proyecto. Se lo conoce
como hipétesis. Donde se elabora una lista de informacion.

2) Disefo de la investigacion: es lo que se va a utilizar para la
informacion.

+« Fijar en elegir para conseguir los datos necesarios estas pueden ser:
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®.
L X4

X/
°

3)

4)

» Exploratoria: nos lleva a conocer, explorar, y nos permite
a recolecciones de datos necesario.
» Descriptiva: esta detalla la caracteristica del problema, su
comportamiento, se utiliza la encuesta.
» Casual: son a través de causa y efecto, son utilizadas en
la experimentacion.
Elegir el tipo de muestra, para identificar a quien va a encuestar,
entrevistar y otras técnicas que sean necesarias.
Seleccionar el presupuesto y la persona que realizara el estudio de
mercado.
Obtencién y andlisis de la informacion: es la recopilacion y
andlisis de la informacion mediante la técnica que ha realizado y se
procede con un resumen de lo obtenido.
Se separa la informaciéon para sacra los promedios estadisticos
mediante la encuesta o la entrevista
Interpretacion, preparacion y presentacion del informe final:
Sacar las conclusiones, de la informacion obtenida. Para la toma de
decisiones.
Elaborar el informe y tener presente las necesidades con los
clientes. Usar el lenguaje apropiado en la informaciéon de la
encuesta. Los diagramas o tablas deben tener su titulo y la

presentacion formal con los inversionistas.

Analizar el mercado

Para (Urbina), es importante analizar el mercado se debe estudiar estos

cuatros variables que son:

Oferta
Demanda
Precio

Comercializacion

Oferta: es donde el producto o servicio su precio es distinto al del mercado.
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Demanda: son la cantidad de servicio o bienes, donde el comprador esta
dispuesto a comprar por un precio establecido, donde pueda satisfacer sus

necesidades o utilidad. (Simon, 2006)

Precio: es el valor monetario donde se aplica a un servicio o producto.
Comercializacion: es como se va a distribuir o vender el producto.
Definicion de creacién de empresa

Es un conjunto de personas y materiales, donde su finalidad es la relacion

y dependencia en el mercado (Zerilli, 1992)

Para (Ludevid & Montserrat), nos dice que no es necesario ser inventor
para crear una empresa, donde en algin caso surge de una idea de
negocio, mediante las observaciones de las necesidades o cambios en los

mercados a través de las personas.
Para crear una empresa

Lo importante para la creacién de una empresa 0 negocio, es necesario
gue cuenten con un capital necesario, ideas de negocio, ganas de

superacion y generar mas dinero.

Etapas parala creacion de empresa
1. Motivacion

Es definir y evaluar, mi situacion actual para tomar dediciones si seguir

0 no con la carrera empresarial.
2. Generar idea de negocio

Se calcula correctamente las ideas de negocio, poner en esmero mi

creatividad e innovacion y ver las oportunidades.

3. Conformacién de la oportunidad de negocio
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Mediante una segmentacién de mercado, ver las tecnologias, evaluar
prototipo, el tamafio, los factores legales, e identificar los competidores

asi donde se determinara la orientacion del plan de negocio.
4. Elaboracion de un plan de negocio

Desarrollar un andlisis propio de plan de negocio, mercadeo,
administrativo, técnico, econdmico, social, financiero, ambiental y
personal. Determinar los recursos, evaluar metas, crear un cronograma
de ejecucion del proyecto, como entrar al sector, ver las variables para

tener éxito, elaborando un presupuesto.
5. Conseguir los recursos

Llegar a negociar con proveedores de recursos, conformar grupo
empresariales, conseguir socio, préstamos bancarios 0 negociar con

aseguradoras o empresas de apoyo.
6. Dar nacimiento al negocio

Obtener y cumplir con los requisitos de los tramites legales, asegurar el
capital necesario, implementar la cultura organizacional, construir
adecuadamente las instalaciones, adquirir materia prima e insumo,
iniciar las labores de mercadeo y produccién, y establecer las

operaciones de servicio o produccién, con un mecanismo de control.
7. Lograr supervivencia del negocio

Identificar nuevos clientes, contralar los costos, llevar una buena

relacion con los clientes, empleado y proveedores.
8. Lograr el crecimiento del negocio

Analizar a los nuevos competidores, las nuevas tecnologias, reunir
nuevos elaborando un plan de crecimiento, capacitar al personal,
mejorar los indicadores economico y financiero, ampliar cliente y

mercado.
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Plan de Negocio

Es un documento donde se desarrolla la idea del negocio para poner en
marcha. Es un esquema de trabajo que debe completarse a medida que

avanza la idea debe ser sintético.
Para que sirve un plan de negocio

Es una ayuda para proyectar las actividades de la idea de negocio. Donde
se podra hacer modificaciones o correcciones, para en la obtencion de
ganancias. Es ideal para saber cuando invertremos como estara

implementado internamente y si es factible el negocio.
Estructura de un plan de negocio (Weinberger Villaran)

Es muy importante que los planes de negocios que sean estructurados para
su desarrollo. Para un plan de negocios para una nueva empresa sus

estructuraciones son:
» Resumen ejecutivo.
> Andlisis del entorno.
» Planeamiento estratégico.
> Estrategia de marketing
» Plan de operaciones

> Plan financiero

Resumen ejecutivo: es donde va detallada la idea de negocio, si esta
conformada por socios, como estara constituida legalmente, el analisis de
oportunidad en el mercado, en el cual est4d presentado el modelo del

negocio.

Andlisis del entorno: es la ubicacion estratégica en donde esta o se creara
el negocio y que tipo de personas son las que van a consumir el servicio o

producto, se estimara la demanda del sector.
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Planeamiento estratégico: esta la mision, vision, los objetivos y el analisis
de FODA.

Estrategia del marketing; estan las promociones, la competencia del

sector donde sera la creacion del negocio.

Plan operaciones: son las funciones que hacen cada persona que trabaja

en el gimnasio. A través de un organigrama.

Plan financiero: esta la inversion, flujo de caja, para ver si el negocio es

rentable para la creacion.
Fundamentacién legal
Constitucién de la Republica del Ecuador (2008)

Art. 308.- Las actividades financieras son un servicio de orden publico, y
podran ejercerse, previa autorizacion del Estado, de acuerdo con la ley;
tendran la finalidad fundamental de preservar los depdésitos y atender los
requerimientos de financiamiento para la consecucion de los objetivos de
desarrollo del pais. Las actividades financieras intermediaran de forma
eficiente los recursos captados para fortalecer la inversion productiva

nacional, y el consumo social y ambientalmente responsable.

El Estado fomentara el acceso a los servicios financieros y a la
democratizacion del crédito. Se prohiben las préacticas colusorias, el

anatocismo y la usura.

La regulacion y el control del sector financiero privado no trasladaran la
responsabilidad de la solvencia bancaria ni supondran garantia alguna del
Estado. Las administradoras y administradores de las instituciones
financieras y quienes controlen su capital seran responsables de su
solvencia. Se prohibe el congelamiento o la retencion arbitraria o
generalizada de los fondos o depésitos en las instituciones financieras

publicas o privadas.
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Da paso a las creaciones de empresas del pais mediante autorizaciones,

esto nos lleva a la productividad del pais.

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion
en la economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales
publicas o privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y
mixtas. El Estado promoveréa las formas de produccién que aseguren el
buen vivir de la poblacion y desincentivara aquellas que atenten contra sus
derechos o los de la naturaleza; alentard la produccion que satisfaga la
demanda interna y garantice una activa participacion del Ecuador en el

contexto internacional.

Lleva en si a formar cualquier tipo de productividad, que ayude con el buen

vivir de las personas.
Ley organica de régimen tributario interno - LORTI

Art. 19.- Contribuyentes obligados a llevar cuentas de ingresos y egresos.
Las personas naturales que realicen actividades empresariales y que
operen con un capital, obtengan ingresos y efectien gastos inferiores a los
previstos en el articulo anterior, asi como los profesionales, comisionistas,
artesanos, agentes, representantes y demas trabajadores autébnomos
deberan llevar una cuenta de ingresos y egresos para determinar su renta

imponible.
Servicio de rentas internas

Las personas que vayan a dedicar o realizar una actividad econémica para

un negocio, deben cumplir con los siguientes:

1). Inscribirse en el SRI, donde obtendran su RUC, como persona o

sociedades.

2). Tener comprobante de ventas que estén autorizado por el SRI, para las

transacciones.
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3). Tener las declaraciones de impuesto a la renta.
4). Cancelar su valor de acuerdo con sus actividades econémica al dia.
Permiso de funcionamiento del cuerpo de bombero

Este permiso se obtiene cuando el inspector, revisa todas las instalaciones

y verifica que tenga medios para prevenir o apaciguar un incendio.
Para este documento solo se necesita:

» Copia del RUC
» Cedula del represéntate del negocio
» Papeleta de votacién

» Planilla de servicio basico
Permiso de funcionamiento por la Municipalidad de Guayaquil

Copia de Ruc

Cedula de identidad del propietario del negocio
Copia de contrato de arrendamiento

Copia del permiso del cuerpo de bombero

Certificado de inspeccion final de municipalidad

YV V. V V V VY

Pago de los predios urbano(local)

Son pasos legales para la apertura de un negocio y evitar la clausura del

en la ciudad de Guayaquil.
Ley organica de salud (2006)

Art. 3.- La salud es el completo estado de bienestar fisico, mental y social

y no solamente la ausencia de afecciones o enfermedades.

Es un derecho humano Inalienable, indivisible, irrenunciable e
intransmisible, cuya proteccion y garantia es responsabilidad primordial del

Estado; y, el resultado de un proceso colectivo de interaccion donde
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Estado, sociedad, familia e individuos convergen para la construccion de

ambientes, entornos y estilos de vida saludables.
Variables conceptuales de la investigacion
Variable independiente: Estudio de mercado

Es donde se recopilara y receptara informacion del mercado para ver si
tiene relacion con la demanda de un producto o servicio, donde se analizara

el precio, la calidad y cantidad. (Marcial, 2011)

Es donde los consumidores buscan métodos para analizar la competencia
(Céspedes Saenz, 2012)

Variable dependiente: Creacién de empresa

Arranca de una idea para convertir, en una oportunidad de negocio sea un

producto o servicio. (Ballester, 31)

Proviene de un emprendedor que dispone de un capital, para ser

independiente, y obtener mas dinero, (Flores Andrades, 2007)
Definiciones conceptuales

Estudio: esfuerzo que pone el entendimiento aplicandose a conocer algo.
(RAE, s.f.)

Mercado: define de formas muy diferentes, pero de modo general se
entiende por la fijacion de precios, o el hecho de que la cultura se compra

y se vende. (Houtart, 2002, pag. 8)

Creacion: Establecer, fundar, introducir por vez primera algo; hacerlo

nacer o darle vida, en sentido figurado. ( (RAE, s.f.))

Empresa: Es un sistema Técnico por medio de procesos, métodos y
tecnoldgicos, que son aplicado para el negocio. (Buenos Campos, 2010,

pag. 39)
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Beneficio: son los productos (materiales) o servicios (inmateriales), en su
sentido econdémico, que usan o se basan en una parte o en todo un

ecosistema. (Quétier, Tapella, Conti, Caceres, & Sandra, 2007, pag. 18)

Moradores: el que habita, mora, que estd de domicilio, vivienda o un

aposento de un lugar, sitio, especifico. (DEFINICIONA, 2013)

Negocio: Ocupaciéon comercial, accién de negociar. (RAE, s.f.)
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CAPITULO III

METODOLOGIA

Presentacion de la empresa
Nombre de la Empresa

El nuevo gimnasio que brindara sus servicios en la ciudad de Guayaquil se
llamara “GYM WILLPOWER”, que significa gimnasio de “Fuerza de

voluntad”.
Constitucion legal

“‘GYM WILLPOWER” tiene proyectado ser constituida legalmente el 15 de
octubre del 2020, en el sector del Guasmo Central de la ciudad de

Guayaquil donde brindara servicio de calidad.
Objeto Social
Los servicios que brindara en el “GYM WILLPOWER” son:

Fitness

Bailoterapia

Maquinas para cardio

Maquinas de fortalecimiento muscular

Sauna

V V. V V V VY

Asesoria nutricional
Mision

Brindar un excelente ambiente y atencién al cliente, ayudando a nuestros
clientes, mediante consejos de cdmo alcanzar su objetivo de mejorar su

estado fisico, mental y alimenticio.
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Vision

Ser el mejor gimnasio, en el sector del Guasmo Yy liderando la ciudad, de

Guayaquil expandirnos a nivel nacional.
Logotipo

Figura 1:

Elaborado por: Autora
Estructura organizacional

Figura 2: Organigrama de la empresa

Gerencia General

Recepcionista y
Venta

Instructor de Fisico y Asesoria Medica Mantenimiento
VELEES (Nutricionista) y Limpieza

Elaborado por: Autora

Plantilla de trabajadores y cantidad de trabajadores

Cuadro 2: Distribucion del personal

Recepcionista y Venta

Instructor fisico y maquinaria

Asesoria médica (Nutricionista)

Mantenimiento y limpieza
Total

o R P N -

Elaborado por: Autora
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Descripcion del puesto de trabajo

Se detallar4 las funciones que realizaran los trabajadores del “GYM
WILLPOWER”.

Gerente General: Es el encargado del negocio, donde observara alguna

anomalia del cliente y el empleado. También llevar el control de venta.

Recepcionista y venta: Atender los clientes, apoyar al gerente, llevar la

contabilidad de venta del negocio, Manejar la publicidad.

Instructor de fisico: Es el que implantara unas sesiones de ejercicio o

bailoterapia, dependiendo en los horarios establecidos.

Instructor de maquinaria: Ensefia, explica, y observa que el cliente haga
uso adecuado de las maquinas del local. También ayuda a dar

entrenamiento personalizado.

Asesoria médica (nutricionista): Es la que elabora una ficha de control
de peso y que actividades fisicas puede realizar el paciente, también les da

un plan de nutricién para bajar de peso.

Mantenimiento y limpieza: Realizara dos funciones de ayudar a un
entrenamiento personalizado en las maquinas y a su vez la limpieza del

local.
Clientes

Nuestro cliente son jovenes y personas adultas de ambos sexos, que
quieren mantener su figura, tener un rendimiento fisico. También las
personas que necesitan rehabilitacion fisica, donde son recomendadas por

médicos, donde describe que clase de ejercicio pueden realizar.

Cuadro 3: Segmentacion de mercado
Pais: Ecuador
i Provincia: Guayas
GEOGRAFICA :
Canton: Guayaquil
Sector: Guasmo Central
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Edades: 15 afios a 64 anos

DEMOGRAFICA: Genero: Femenino y Masculino
Profesion: Ninguna
Clase social: Baja, media y alta
PSICOLOGICO Actitudes: Positiva con fuerza de
voluntad

Frecuenta de Varia de sus actividades que

venida: tengan que realizar

Actitud del Positiva, amablemente
COMPORTAMIENTO o

servicio:

Disposicion en | Si

venir:

Elaborado por: Autora
Proveedores

Unos de los principales proveedores son GYMTEX, la empresa cuenta con
pagina web www.gymtek.com y también maneja redes sociales como
Facebook e Instagram, donde venden maquinas modernas, a precios bajos

y de excelente calidad.

GYMTEX, cuenta con equipos importados para habilitar un gimnasio,

brindando garantia en sus maquinarias.

Cuenta con un amplio catalogo de sus productos y repuesto, en su linea de

cardio como las caminadoras, bicicletas, equipo de resistencia de fuerza.

Su forma de pago puede ser en efectivo o mediante crédito, realiza envié

también fuera del pais.

Para lo de articulos o accesorio del gimnasio, nuestro proveedor es
TAURUS FITNESS COMPANY, tiene 19 afios en el pais, cuenta con
variedad de maquinas y articulos para gimnasio. Esta compafia tiene
variedad de marcas reconocidas como Matrix, Johnson, Vision Fitness y
Active Life. Cuenta con redes sociales y pagina web. Y con envio fuera del

pais y con garantia en sus productos.
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También unos de los proveedores es Tesalia cbc, la compafiia cuenta con

un portafolio de producto como agua, jugos bebida energizante. Lleva 100

anos,

trabajando en el mercado ecuatoriano.

Competidores

En el

1)

2)

sector del Guasmo Central existen dos competidores.

Gimnasio Joshua Fit: lleva cinco afios en el sector, cuenta con
magquinas antiguas para realizar peso. Es la competencia més fuerte
en el area de bailoterapia, porque el entrenador es uno de los
competidores que trabajaba en BLN, ellos para atraer cliente busca a
ex competidores que trabajaron en BLN.

Gimnasio de mujeres: tiene 10 afos en el sector y el ingreso es
como su nombre lo dice solo para mujeres, no pueden ingresar
varones, no cuenta con maquinaria, sélo tienen el area de sauna, bailo
terapia y entrenamiento fisico. El aspecto mas fuerte es que solo es
apto para mujeres, ya que existen mujeres que no le gusta que los

hombres las observen.

Producto o servicio que ofrece el Gimnasio

El enfoque es satisfacer al cliente, no importa el género o sexo. Ayudandolo

con una atencion personalizada, los servicios estan distribuido por area

como.

VvV V V V V V

Sala de maquinas
Sala de uso mdltiple
Sauna

Asesoria nutricional
Bafos y vestidores

Recepcion y fuente de soda

Sala de maquinas

Cuenta con una amplia variedad de maquinas para cardio y musculacion.
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Méaquinas de Cardio:

Caminadoras profesionales, que soporta 400
libras, cuentan con programa de caloria,
distancia, tiempo, velocidad y conector de
teléfono, también son apto para personas que le

gusta trotar.

La bicicleta estatica profesional soporta hasta 350
libras. Nos permite calcular la distancia, caloria y
velocidad. Son importante porque nos ayuda a la
musculacion de las piernas y agilitar el corazén y
asi evitamos que nos roben o un accidente por

correr fuera de la calle.
Méaquina de musculacion:

El Ab Coaster, habra dos de esta maquina, es util
para la zona del abdomen tanto como superiores,
medio e inferiores, también ayuda a reducir la
grasa de la cintura. Unos de su beneficio es que
nos brinda la comodidad y asi evitamos dolor en

el cuello y espalda.

La M&quina para triceps y biceps, un producto 2 en
1, semiprofesional, ayuda a tonificar y obtener
musculacion en los hombros, brazos y antebrazo.

También cuenta con un asiento ajustable y su con

gran espesor en su almohadilla.

™y* Prensa de piernas, nos permite ejercitar las
piernas, pantorrilla y glateos. También nos ayuda
en el abdomen bajo. Su respaldo y asiento tiene

un confort acolchonado, seguridad al ajustare el

———— peSO.
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— g Polea alta y polea baja, se encarga de ver nuestra
resistencia en el peso de la espalda, brazos, hombros

y parte de la zona abdominal.
Se puede usar una carga hasta 125 kg.

Una maquina Cruce De Poleas, GYM, Powers

Rack, Multifuncion.

Nos aporta mucho por ser funcional en el area de
brazos, pecho, espalda y piernas, cuenta con

distinta variedad de hacer ejercicio.

Banco para abdominales y multifunciones, estos

son para personas que usan barra olimpica con

discos.

Sala de uso multiple

Esta sala va a ser utilizada para las clases de
bailoterapia y entrenamiento fisico, en su
respectivo horario. También es util para zona de

descanso cuando no esté ocupada en clases.

Ayuda a eliminar toxina y liquido retenidos del
cuerpo, a través del sudor, ayuda a sociabilizarse

con las personas hay adentro.

Para los clientes que tengan membresia en el
~ gimnasio, contaran con un plan de nutricion, si el

&H L ocws
k cliente lo desea o un control de peso.

O
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Bafio y ducha

Estaran dividido en dos lados hombre y mujeres. Sirve para las personas
gue realizan actividades y evitan salir todo sudado, toman una ducha antes
de salir. También algunos que se cambian de ropa para realizar los

ejercicios.
Recepcion y ventas

Donde dara informacion sobre el horario y el costo del servicio. En la fuente

de soda, habra bebida energética o0 agua, para persona que no traen.
Analisis econdémico- financiero
Plan de inversion

Mediante este plan de inversion (Caldas Blanco & Hidalgo Ortega) nos dice
que se debe elaborar todo lo que se necesita para la creacion de la empresa
0 negocio. Obtener una lista de nombre, cantidades y precios.

Hemos elaborado un plan de inversion para el gimnasio y este cuenta con

un capital propio de $ 20.000,00 délares.

Donde no tendremos gasto de alquiler, porque témenos un edificio de 2
planta, cuyo edificio esta valorado en $ 80.000,00 que es un patrimonio

propio.

El edificio mide 250 metro cuadrado de construccion, que es apto para

implementar el gimnasio.

En la planta alta es para lo que es bailoterapia, sauna y zona de descanso
y la planta baja estaran ubicadas las maquinarias, recepcion, la oficina de
la nutricionista y fuente de soda contara con 2 bafios con su respetiva ducha

cada uno.
Activos fijos

Son maquinarias y accesorio que son importante para las funciones que

realice el gimnasio para su venta.
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Cuadro 4:

Presupuesto de maquinas

MAQUINARIAS

Descripcion Cantidad Precio Unitario Total
Caminadora G-FORCE 10 $ 2.000,00 $ 20.000,00
Bicicleta Estatica Profesional 6 $ 250,00 $ 1.500,00
Ejercitador AB COASTER 2 $ 200,00 $ 400,00
MAaquina para triceps y biceps 2 $ 500,00 $ 1.000,00
Prensa de pierna 2 $ 800,00 $ 1.600,00
Pole Baja 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Alta 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Cruceé’;dz oleas, Gym, Power 1 $ 1.000,00 | $  1.000,00
Multifunciéon 1 $ 600,00 $ 600,00
Banco para abdominales 1 $ 400,00 $ 400,00
Squat Rack 1 $ 700,00 $ 700,00
Rack de mancuernas 2 $ 400,00 $ 800,00
Rueda AB WHEEL 30 $ 9,00 $ 270,00
2,5 Kg 6 $ 9,00 $ 54,00
i 5Kg 6 $ 18,00 $ 108,00

Discos
15 Kg 4 $ 5,00 $ 20,00
20 Kg 4 $ 68,00 $ 272,00
2,5Kg 4 $ 9,00 $ 36,00
5 Kg 4 $ 15,00 $ 60,00
7.5Kg 4 $ 25,00 $ 100,00
10Kg 4 $ 35,00 $ 140,00
Mancuernas 12 Kg 4 $ 45,00 $ 180,00
15 Kg 4 $ 55,00 $ 220,00
20 Kg 4 $ 70,00 $ 280,00
25 Kg 2 $ 80,00 $ 160,00
30 Kg 2 $ 90,00 $ 180,00
2 Lbs 4 $ 4,00 $ 16,00
. 4 Lbs 4 $ 8,00 $ 32,00
Mancuernitas

6 Lbs 4 $ 12,00 $ 48,00
8 Lbs 4 $ 16,00 $ 64,00
1,50 metro 2 $ 85,00 $ 170,00
Barra Olimpica | 1,80 metro 2 $ 89,00 $ 178,00
2,20 metro 2 $ 111,00 $ 222,00
Step de madera 20 $ 20,00 $ 400,00
Colchoneta 20 $ 10,00 $ 200,00
Refrigerador 1 $ 500,00 $ 500,00
Televisor 2 $ 700,00 $ 1.400,00
Extractor de olores 1 $ 250,00 $ 250,00
TOTAL $ 36.560,00

Elaborado por: Autora
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El equipo de oficina y muebles y enseres, son los que se utilizara para el

area de recepcion y la asesoria de nutricion.

Cuadro 5: Activo de oficina, muebles y enseres
EQUIPO DE OFICINA

Descripcion Cantidad |Valor Unitario Valor Total
Computadora de escritorio 2 $ 500,00 $ 1.000,00
Impresora 1 $ 250,00 $ 250,00
Teléfono Inalambrico 1 $ 50,00 $ 50,00
Total $ 1.300,00

MUEBLES Y ENSERES

Descripcion Cantidad |Valor Unitario Valor Total
Escritorio 2 $ 100,00 $ 200,00
Silla ejecutiva 2 $ 60,00 $ 120,00
Parlante 2 $ 150,00 $ 300,00
Aire acondicionado 2 $ 800,00 $ 1.600,00
Silla de espera 5 $ 20,00 $ 100,00
Total $ 2.320,00

Elaborado por: Autora

Servicio prestado

El personal que contara el Gimnasio WILLPOWER, no contara con
empleado, contara con personal externo, donde se le pagara por servicio

prestado y realizaran las siguientes funciones con su pago correspondiente.

1) EL Gerente general es la maxima autoridad, y encargado del
gimnasio, su pago sera de $ 600.00 dolares al mes

2) Se contara con dos instructores los cuales ambos dardn medio
tiempo cada uno, se les pagara una mensualidad de $ 300.00
dolares por cada uno.

3) La persona de mantenimiento es poli funcional, este trabajara ocho
horas diarias con un sueldo de 400.00 dolares.

4) La recepcionista esta ayudara al gerente sera su mano derecha en
las ventas trabajara ocho horas diarias con un pago de $400.00
délares al mes.

5) La asesora (nutricionista), su funcién son el control de peso y como
aconsejar al cliente, en su alimentacioén. Ella trabajara medio tiempo

con un pago mensual de $300.00 dolares.
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Cuadro 6: Pago del personal
Requerimiento de Personal

Personal | Tiempo Cantidad Mensual Costo Total Anual
Instructores Medio 2 300,00 600,00 $ 7.200,00
Mantenimiento Completo 1 400,00 400,00 $ 4.800,00
Gerente Completo 1 600,00 600,00 $ 7.200,00
Asesora (nutricionista) Medio 1 300,00 250,00 $ 3.000,00
Recepcionista Completo 1 400,00 400,00 $ 4.800,00
Total 2.250,00 $ 27.000,00

Elaborado por: Autora
Depreciacion

Se conoce como depreciacion al desgate de los activos fijos, sea por deteriord o avance de nuevos productos, los cuales cada

uno tiene detallo sus afios de vida. Dentro de nuestra depreciacién son detalladas en el siguiente cuadro:

Cuadro 7: Depreciacion

Depreciacién Precio Depreciacion Anual | Afo Valor residual | Valor por afio | Valor por mes
Maquinaria $36.560,00 $ 0,10 10 $ 3.656,00 $ 365,60 $ 30,47
Edificio $60.000,00 $ 0,20 5 $12.000,00 $ 2.400,00 $ 200,00
Equipo de oficina $ 1.300,00 $ 0,20 5 $ 260,00 $ 52,00 $ 4,33
Muebles y enseres $ 2.320,00 $ 010 10 $ 232,00 $ 23,20 $ 1,93

Infraestructura

(construccion) $ 5.000,00 $ 0,10 10 $ 500,00 | $ 50,00 $ 4,17
Total $2.890,80 $ 240,90

Elaborado por: Autora

35



Ingreso

Nuestro ingreso es la venta de nuestro servicio que ofreceremos en el gimnasio donde se detalla cada servicio con su valor y

la cantidad de frecuencia de consumir diariamente, donde obtenemos al mes y al afio, del ingreso que se obtendra.

Cuadro 8: Venta
Venta
Servicio Capt@ad Valor unitario \{algr Valor al mes Valor anual
diaria diario
Bailoterapia 30 $ 1,50 $ 45,00 $1.215,00 $ 14.580,00
Entrenamiento con maquinas 30 $ 150 $ 45,00 $1.215,00 $ 14.580,00
Fitness 20 $ 1,50 $ 30,00 $ 810,00 $ 9.720,00
Mensualidad 10 $ 35,00 * $ 350,00 $ 4.200,00
Estudiantes 15 $ 30,00 * $ 450,00 $ 5.400,00
Mensualidad anual 3 $ 200,00 $ 600,00
Mensualidad anual estudiante 4 $ 180,00 $ 720,00
Total $ 4.040,00 $ 49.800,00

Elaborado por: Autora
Presupuesto de ventas anual

Para la evaluacion de las ventas anuales el aumento es un 2% cada afio. En el cuadro esta detallada las ventas por 5 afios

ya incluido el porcentaje de incremento.
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Cuadro 9: Presupuesto anual de venta

Presupuesto de venta anual

Servicio Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Entrenamiento con | ¢ 14.580,00 $14.871,60 $15.169,03 $ 15.472,41 $15.781,86

magquinas
Fitness $ 9.720,00 $ 9.914,40 $10.112,69 $ 10.314,94 $10.521,24
Mensualidad $ 4.200,00 $ 4.284,00 $ 4.369,68 $ 4.457,07 $ 4.546,22
Mensualidad a $ 5.400,00 $ 5.508,00 $ 5.618,16 $ 5.730,52 $ 5.845,13

estudiantes
Mensualidad Anual | $ 600,00 $ 612,00 $ 624,24 $ 636,72 $ 649,46
Mensualidad Anual | ¢ 720,00 $ 734,40 $ 749,09 $ 764,07 $ 779,35

Estudiante
Total $ 49.800,00 $ 50.796,00 $51.811,92 $ 52.848,16 $ 53.905,12

Elaborado por: Autora
Gastos operacionales

Son los aquellos costos que se derivan para el funcionamiento de las actividades diarias del negocio. Estan detallada

mensualmente cada costo y anualmente por 5 afos.
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Cuadro 10: Gastos operacionales

GASTOS DE OPERACION

Descripcion valor Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Mensual

Gastos Generales $ 295,00 $ 3.540,00 $ 3.717,00 $ 3.902,85 $ 4.097,99 $ 4.302,89
Servicio de telefonia fija | $ 15,00 $ 180,00 $ 189,00 $ 198,45 $ 208,37 $ 218,79
Servicio de agua $ 80.00 $ 960,00 $ 1.008,00 $1.058,40 $1.111,32 $1.166,89
Servicio de luz $ 200,00 $ 2.400,00 $ 2.520,00 $ 2.646,00 $2.778,30 $2.917,22
Gastos Administrativo | $ 195,00 $ 2.340,00 $ 2.457,00 $ 2.579,85 $ 2.708,84 $ 2.844,28
Utiles de Oficina $ 50,00 $ 600,00 $ 630,00 $ 661,50 $ 694,58 $ 729,30
Mantenimiento Equipos $ 50,00 $ 600,00 $ 630,00 $ 661,50 $ 694,58 $ 729,30
Articulos de limpieza $ 75,00 $ 900,00 $ 945,00 $ 992,25 $1.041,86 $ 1.093,96
Publicidad $ 20,00 $ 240,00 $ 252,00 $ 264,60 $ 277,83 $ 291,72
Gasto de operaciones | $ 490,00 $ 5.880,00 $ 6.174,00 $6.482,70 $ 6.806,84 $7.147,18

Elaborado por: Autora

Utiles de oficina y articulo de limpieza

Son las herramientas para las funciones en el area de recepcion y en la oficina de asesoria nutricional, también para mantener

una buena higiene y servicio en el negocio donde esta detallado sus valores:
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Cuadro 11: Implemento de oficina

UTILES DE OFICINA

Descripcién Cantidad Valor Unitario Valor Total
Lapiz 2 $ 0,25 $ 0,50
Esfero 3 $ 0,25 $ 0,75
Hoja de papel bond 2 $ 3,50 $ 7,00
Tinta para imprimir de cada color 4 $ 9,50 $ 38,00
Cuaderno 3 $ 1,25 $ 3,75
Total $ 50,00
Elaborado por: Autora
Cuadro 12: Articulo de limpieza
Articulo de Limpieza
Descripcion Cantidad Valor unitario Total
Cloro x galén 4 $ 1,25 $ 5,00
Desinfectante x litro 6 $ 1,00 $ 6,00
Aromatizante aerosol 6 $ 2,00 $ 12,00
Escoba 2 $ 2,00 $ 4,00
Trapeador 2 $ 3,00 $ 6,00
Tacho de basura 6 $ 3,00 $ 18,00
Papel x 12 4 $ 6,00 $ 24,00
Total $ 75,00

Elaborado por: Autora
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Inversidn Inicial

El capital propio es de $ 20.000,00 dolares, donde nuestro plan invertido es

de $ 49.360.00 dolares, se debe realizar un préstamo bancario para

completar el valor invertido.

Cuadro 13: Inversion del negocio y Tabla de amortizacion préstamo
INVERSION
Rubros de Inversiones Monto Total
Inversion Tangible 43.280,00
Equipamiento y Maquinaria $ 36.560,00
Equipos de Oficina $ 1.300,00
Muebles Y enseres $ 420,00
Infraestructura (construccion) $ 5.000,00
Bafio. ducha, sauna $ 2.000,00
Piso y espejo $ 3.000,00
Inversion Intangible $ 600,00
Gasto de constitucion $ 300,00
Capital de Trabajo $ 5.480,00
Pago de sueldos y salarios $ 4.500,00
Gastos de operacion $ 980,00
TOTAL, DE INVERSION $  49.360,00
Amortizacion del préstamo
Numero de Pago de . . Valor de
: Capital Interés
cuota Capital cuota
0 $ 30.000,00
1 $ 25.370,56 $ 462944 | $ 3.900,00 | $ 8.529,44
2 $ 20.139,30 $ 523126 | $ 3.298,17 | $ 8.529,44
3 $14.227,97 $ 591133 | $ 2618,11 | $ 8.529,44
4 $ 7.548,17 $ 6.67980 | $ 1.849,64 | $ 8.529,44
5 $ - $ 7548,17 | $ 981,26 | $ 8.529,44
Total | $30.000,00 | $12.647,18 | $42.647,20
Elaborado por: Autora
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Cuadro 14: Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

INVERSION PAYBACK

Elaborado por: Autora

En el flujo de caja observamos que para recuperar lo invertido es de 4 afio con 7 meses.

Descripcion Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas $ 49.800,00( $ 50.796,00 $ 51.81192|$ 52.848,16 $53.905,12
Otros ingresos $ 50000 [$ 500,00 $ 50000 [$ 500,00 $ 500,00
TOTAL, DE INGRESO $ 50.300,00| $ 51.306,00 $ 52.332,12| $ 53.378,76 $ 54.446,34
Gastos operacionales $ 588000(3$ 599760 $ 611755 % 6.239,90 $ 6.364,70
Sueldo y salario $ 27.000,00| $ 27.540,00 $ 28.090,80($ 28.652,62 $ 29.225,67
Depreciacion $ 287180(% 287180 $ 287180| $ 2.871,80 $ 2.871,80
Interés $ 3.900,00( % 3.298,17 $ 261811 $ 1.849,64 $ 981,26
Icrglpe}trgllon de préstamo + $50.000,00
TOTAL, DE EGRESO $50.000,00 | $ 39.651,80 40.444,84 $ 41.253,73|$ 42.078,81 $42.920,38
Flujo neto de caja $50.000,00 | $ 10.648,20| $ 10.861,16 $ 11.078,39 11.299,96 $11.525,95
EIAL\J(%CiQEUMULADO $-39.351,80 [ $ -28.490,64 $-17.41225 |'$  -6.112,29 $ 5.413,66
TIR £
RETORNO DE 47
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Tipo de investigacion

Existen algunos tipos de investigacion, donde se debe conocer las

caracteristicas de cada uno y cual es precis6 para mi investigacion.

Cuadro 15: Tipos de investigacion

Investigacion
documental

Investigacion
historica

Investigacion
exploratoria

Tipos de
investigacion

Investigacion
correlacional

Investigacion

explicativa o
causal

Investigacion

Investigacion descritiva

experimental

Elaborado por: Autora

Investigacion documental: Es el andlisis de un tema, donde su propdsito

ver las diferencias y etapas del tema.

Donde Hernandez (Cazarez Hernandez, pag. 18), describe que la
investigacion documental es la informacion obtenida a través de
documentacion o fuentes de referencia, donde no hay alteracién y da como

testimonio a un acontecimiento.

Existen algunos tipos de fuentes que son: Documento grabado (cinta,
discos), documentos escritos (periédico, actas, libros, revistas) y

documentos filmicos (video, peliculas).

Investigacion Histérica: Para (Salkind J.) Dice que la investigacion

histérica es la busqueda de hechos o sucesos anteriores, de un producto o
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servicio. El analisis del evento. En conclusion, es la basqueda del pasado

y su relacién con el presente.

Una de las fuentes principales son la documentacion, libros, cronologia, asi

sea personas que cuenten con informacién confiable.

Investigacion correccional: De acuerdo con (Salkind J.) Que le propdsito
de la investigacion correccional es examinar o mostrar, la relacién o

resultado de las variables.

Dado que puede haber cambio de factores, pero no explica la causa de la
otra.

Investigacion descriptiva: Es la descripcion donde se selecciona las

caracteristicas de un objetivo del estudio sea cosa, persona o animal.

Es un procedimiento muy popular y util, para muchos trabajos de
investigacion sea proyecto o tesis. Donde este estudio se narra hechos,

situaciones descriptivas para disefiar un producto o moldearlo.

También se guia por preguntas que hace el investigador mediante

entrevista, encuesta, observacion o la revision documental.
Investigacion explicativa o causal: Se la conoce como el nivel basico.

Donde la investigacion explicativa es ideas y busca conclusiones. Su
importancia es estudiar los hechos o relaciones, buscando la causa y

efecto, de las variables.

Investigacion experimental: conoce los objetivos del estudio, efectos de

los actos donde se usa técnica para probar su hipétesis.

Es propia para los investigadores en el area de ciencia naturales o sociales,

donde siempre deben tener en cuenta que el beneficiario es el ser humano.

También existen algunas variables aparte de las que tenemos estan nos da

a un experimento verdadero, en un laboratorio.
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Investigacion exploratoria: unos de sus objetivos es buscar o explorar el
problema de la investigacion, sus aspectos y localizar su procedimiento

para una adecuada investigacion. Se busca explorando el territorio.
El tipo de Investigacion aplicada son: Exploratoria y Descriptiva.

Para el proyecto de investigacion se utilizara la Investigacion exploratoria,

y descriptiva.

La investigacion exploratoria se observa el problema, para obtener
informacion del mercado y en la investigacion descriptiva se analiza las
variables del problema, a través de las técnicas que utilizaremos, podemos
ver el comportamiento del consumidor y describiéramos a nuestra

competencia que esta ubicada en el sector del Guasmo Central.
Poblacion y Muestra
Poblacion

Para (Tamayo) nos explica que la poblacién un conjunto de elemento,
donde hay caracteristicas similares como los individuos, medida y objetivo

en un lugar o el momento determinado.

Caracteristica de la poblacién:

» Homogeneidad: de la misma caracteristica.
» Tiempo: periodo de tiempo donde se ubicara a la poblacion.
» Espacio: lugar donde esta la poblacion.

» Cantidad: el tamafio de la poblacion.
Muestra

De acuerdo con (Flérez Uribe), que la muestra son los elementos de una
poblacion, donde se busca obtener informacién, es importante para el

ahorro de dinero y tiempo se obtiene una informacion precisa.

Para (Tamayo) nos define los métodos: Muestreo probabilistico y el

muestreo no probabilistico.
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Muestreo probabilistico

Es un procedimiento del muestreo donde los elementos es la poblacion
donde su probabilidad es pasar a la parte de la muestra donde se obtiene
la probabilidad. Dentro de este mismo muestreo se puede aplicar el
muestreo aleatorio simple, aleatorio sistematico, el estratificado y el de

conglomerados.

» Aleatorio Simple
» Estratificado
» Conglomerado

> Sistematico

Muestreo aleatorio simple: Sirve para elaborar un andlisis simple. Para
realizar nuestro muestreo, se necesita que los 2 elementos cumplan las

mismas funciones y combinacion de cada una.

Muestreo Estratificado: despeja o clasifica a la poblacion en subgrupos,
como ejemplo ocupacién: labora o no labora. Para tener un calculo
estadistico utilizaremos la formulas, asi nos da una muestra aleatoria por

lo que se hace por separado.

Muestra por conglomerados: Divide la poblacién en grupo, esta se hace
exhaustivamente Como el estado civil, si es casado, divorciado, viudo

soltero o separado es donde no hay mas categoria que se puedan aplicar.

Muestro sistematico: Es establecida por patron. Donde se realice una

entrevista a una familia conformada por personas.

Muestreo por area: es el area de la ubicacién del territorio, esta va

acompafada por el muestreo simple, sistematico o aleatorio.
Muestreo no probabilistico

Su base en la seleccion del origen de la poblacion, donde es parte de la
investigacién de campo, mediante la seleccion de poblacion. Se desconoce

su probabilidad del elemento que forma parte de la muestra.
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Muestreo por conveniencia o intencional

Su nombre lo indica es intencional o por conveniencia. Como las
impulsadoras dan a probar el producto y ahi se obtiene un muestreo de que

si el cliente le gusta o no el producto o servicio.
Tamafo de la muestra

Para el tamafio de la muestra se utilizara el muestreo aleatorio simple,
antes de sacar la muestra es muy necesario e importante saber si mi

poblacién es finita o infinita.
La poblacion infinita cuando es mayor 500.000 personas. Y cuando es

menor de la cantidad de 500.00 personas es poblacion finita.

La formula para el caso de la poblacion infinita es:

z*> .p.(1-p)
e2

Para la poblacion finita su férmula es:

z2 *p*q*N
T e2(N—1)+z2+pxq

n

Descripcion de los valores:

n= Tamafio de la muestra

N= Tamafio de la poblacion

Z=Es el numero de unidades a distribuir donde se ve el grado de confianza.
P= porcentaje de la poblacién que tiene atributo deseado

E= error muestra

El error muestra es de 1% al 10% donde un grado de confianza del 95% no
se debe trabajar con la poblacion sino con la muestra, puede ser por un

error de encuestado, de respuesta, o informacion.
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Ubicacién Geogréfica
El sector del Guasmo Central esta ubicado al sur del canton Guayaquil.

Figura 3: Mapa del sector del Guasmo Central

Elaborado por: Autora

Cuadro 16: Tamafo universo

Sector de la Poblacion Cifras
Guayaquil 2'698.077
Parroquia Ximena 680.076
Sector sur 400.000
Guasmo Central 26484
De 15 a 64 afios 18602

Elaborado por: ("INEC")

La poblacion para la presente investigacion es finita ya que corresponde al
sector del Guasmo Central, el mismo que consta de menos de 100.000

personas.
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Muestra

Se escogib la poblacion del Guasmo Central, por edad de 15 a 64 afios,
donde obtuvimos la cantidad de 18602, datos verificado en la pagina del
Instituto de Censo de poblacion, donde la muestra es probabilistica y
aleatoria simple, para el estudio de mercado de un gimnasio el sector con
un nivel de confianza de 95% y un margen de error de 5%. Donde se

utilizara la férmula:

z2 *p*q*N
_eZ(N—1)+ZZ*p*q

n

B 1,962 0.5 * 0,5 * 18602
1= 0,052(18602 — 1) + 1,962 % 0,5 % 0,5

Total, de la muestra: 377

A través de la muestra sabemos la cantidad de personas que tenemos que

realizarle la encuesta.
Método de Investigacion

Se utilizara el método cuantitativo, donde se analizard y evaluara el
comportamiento del consumidor, donde se ve que propuesta puedo

plantear para resolver el problema.
Técnicas de instrumentaciones

Existen diferentes tipos de técnicas para todo tipo de investigacion las
cuales son utilizadas para llevar al cabo la investigacion. A continuacién,

detallaremos algunas:

Cuadro 17: Tipo de técnicas

Técnicas Instrumentacion

Observacion Ficha, diario y material de apoyo
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Entrevista Formulario
Encuesta Cuestionario, test
FODA-DAFO Matriz

Arbol de problema | Figura

Espina de Ishikawa | Diagrama

Elaborado por: Autora

En el proyecto de investigacidn, se utilizara la técnica de observacion y

encuesta; que estaran elaborada por preguntas tomando en si como

objetivo unas de nuestra variable, desde el punto de vista para las

necesidades del cliente.

Observacion

Para (Bernal, 2010) sobre la técnica de observacion, es donde nos permite

conocer directamente, para describir y analizar los objetivos, mediante el

estudio realizado.

Elementos para el proceso de informacioén

Donde (Cerda, 1998), aclara que necesario saber los elementos para el

observador que son:

+ La persona que investiga

+« El objetivo de estudio

% Medio que se da la observacion

< El marco tedrico del estudio

Se debe dar relacion entre el sujeto y el objeto, asi como los medio e

instrumentos.

Tipos de observacion

Para (Cerda), existen diferentes tipos de observacion que son las

siguientes:

«+ Observacion natural

«» Observacion estructurada
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++ Observacion participante

Observacion natural: donde el observador es espectador, de la situacion

donde no hay actuacién en el acontecimiento observado.

Observacion estructurada: el observador tiene control de la situacion de
los objetivos del estudio, para preparar ciertos aspectos de la situacion en

factores externos.

Observaciéon participante: lo que el observador ve es fundamental, el
proposito es conocer directamente todo aquello que pueda construir para

mi investigacion.
Fases de la guia de observacién

Fase 1. Recoleccién de la informacion: es igual a las demas técnicas
porque obtenemos informacién, lo principal debe nos tener claro el
problema, los objetivo y la hipétesis de la investigacion que se realizara.
Escoger la técnica adecuada, donde para recolectar informacion es la
mediante la técnica de observacion. Se elabora el argumento de lo

observado y responder los objetivos.

Fase 2. Observacion: luego del paso anterior, observamos el objetivo y

registramos los datos.

Fase 3. Finalizacion: revisar la informacion registrada y responder el

objetivo del estudio, donde se concluye el trabajo de campo.
Tipo de utilizacion de la observacion

Utilizamos la técnica de observacion la cual es participativa, donde va a
estar el observador mirando directamente la competencia viendo el area y

los servicios. A su vez responder nuestro objetivo.
Nuestro Objetivo

Evaluar y recolectar datos de la competencia, para el analisis del estudio
de mercado en la implementacion del gimnasio en el sector Guasmo

Central.
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Cuadro 18: Formato de ficha de observacion

FICHA DE OBSERVACION

Nombre: Fecha:
[0 Bailoterapia O Maquina de cardio
. 0 Fitness O MAaquinas para formacion muscular
Servicio
O Entrenamiento O Sauna o
personalizado O Asesoria nutricional
Detalle Si | No Detalle Si No
3 Caminadora Prensa para piernas
] Bicicleta Pole alta
= Mancuerda Pole baja
g Pesas Bancos abdominales
= Barra olimpica Triceps
Ab Coaster Biceps
Infraestructura
) o 0 Baldosade caucho | 0 Madera
Area de maquinas O Césped O Ceramica
Piso Area de entretenimiento
[] Madera [] ceramica
Bafos Duchas Sauna Espacio Espejos | Vestidores
O 1 O 1 O Madera O Estrecho O si O si
O 2 O 2 O Ceramica | 0 Semiestrecho | OO No O no
O 3 O 3 .
O 40 O 4 O Amplio
O Omas | O Omas
Horario de atencién | Dias que no hay Ingreso de Personas
De atencion O ™ O = O Ambos
Edades
Hasta O Lunes O Nif
Hay un descanso de que O Martes e
y q O Miércoles O 15-25
hora 0O Jueves O 25-35
hasta O Viernes O 3555
O Sabado O 55-65
O Domingo [0 65 en adelante
Mayor fluidez Promociones Forma de pago Precio
0 Mafiana O si O Efectivo O Diario
O No O Transferencia O Mensual
O Tarde i . .
Cuales son: O Tarjetade credito | O Anual
0 Noche

Elaborado por: Autora
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Encuesta

De acuerdo con (Herrera, 2013) que una encuesta es la recopilacion de la

opinion de la poblacién, mediante un cuestionario.
Existe tipo de encuesta que es:

» Encuesta personal
» Encuesta por correo

» Encuesta por teléfono

Encuesta personal: tiene un maximo de una hora, buscamos informacion

detallada.

Para esta encuesta la persona debe ser clara al hablar y tener una buena

autoestima.

Encuesta por correo: es donde cuenta con un cuestionario de un maximo
de cinco péaginas, para que lo realice la persona y sea enviado al correo

sea electrénico o tradicional.

Encuesta por teléfono: esta encuesta demora un maximo de 10 minutos

se realiza mediante una base de dato de nimeros telefdnico.
¢ Qué preguntas deben ir en la encuesta?
Realizar pregunta referente a nuestro mercado

1. Las caracteristicas del servicio
2. La fidelidad del cliente

3. La propuesta de nuevo establecimiento
Tipo de encuesta aplicada

Para la presente investigacion se utilizard la encuesta personal, en vista
que es realiza de forma individual a las personas seleccionadas en la
muestra. El encuestador redacta de forma oral las preguntas y el

encuestado responde verbalmente.
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Formato de encuesta

El objetivo de la encuesta es analizar el grado de aceptacion en el sector

del Guasmo Central y a la insatisfaccion del cliente.

Cuadro

19: Modelo de encuesta

Edad:
1.

Nombre:

Encuesta N°

Sector del Guasmo Central de la ciudad de Guayaquil

Fecha:
¢Asiste al gimnasio?
si O N O

¢Si la respuesta de la pregunta 1 es negativa, indique los
principales motivos por los cuales no asiste al gimnasio?
Falta de tiempo O
Problemas economicos O
No le gusta hacer actividades fisicas O
¢ Silarespuesta de la pregunta 1 es positiva, indique cuantas
veces a la semana usted asiste al gimnasio?
lvezalasemana () 2 veces a la semana ()
3vecesalasemana () Fines de semana ()
Todos los dias exceptuando fines de semana O
¢ Quétipo de actividad fisica prefieres realizar en el gimnasio?

a. Fitness

b. Maquinas cardio Respuesta: O

c. Alzar pesas

d. Bailoterapia
¢Sefala con una X la respuesta, que mas considerarias al
momento de elegir un gimnasio?

Méaquina O Flexible de horario ()
Atencion al cliente O Precios accesibles O
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6. ¢Estad satisfecho con el servicio que brinda el gimnasio
ubicado del sector del Guasmo Central
si O No (O
7. ¢Seflala con una X la razébn de su insatisfaccion con el

servicio del gimnasio ubicado del sector Guasmo Central?

No cuenta con suficientes maquinas O
Su precio es elevado O
No cuenta con personal idoneo O

8. ¢En el gimnasio que usted asiste, le provee promociones?
Si O No (O
9. ¢En caso de que la pregunta 7 sea positiva, indique que tipo
de promociones lanza el gimnasio al que asiste?
Membresia al mes O
Membresia anual O
Promocion para estudiantes o universitario O
10.¢Sefale con una X la respuesta, el gimnasio donde usted

asiste esta ubicado en el mismo sector?

s O
NOO

11.¢.Si yo le dijera que se va apertura un gimnasio en el sector
donde brindara un excelente servicio, horarios flexibles y con

promociones a madico precio, asistiria?

si O No (O

Elaborado por: Autora
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Estructura o fases del estudio de mercado

Para el desarrollo del proyecto se realizo el estudio de mercado en el sector
del Guasmo Central para conocer la demanda existente para la creacion
de un gimnasio, donde fue importante y necesario la recopilacién de
informacion para evaluar, observar y analizar si la demanda del servicio es

alta o baja en el sector del Guasmo Central.
El estudio de mercado realizado fue por las siguientes fases:

Cuadro 20: Fases del estudio de mercado

Definir el problema y los objetivos
de la investigacion

Disefio de la investigacion

Obtencion y andlisis de la
informacion

Interpretacion, preparacion y
representacion del informe final

Elaborado por: Autora
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Definir el problemay los objetivos de la investigacion

En el andlisis para determinar el problema de ¢ Como incide un estudio de
mercado en la implementacion de un gimnasio en beneficio a los moradores
del Guasmo Central del canton Guayaquil provincia de Guayas en el afo
lectivo 2020?

En la actualidad los moradores del sector del Guasmo Central no estan
satisfechos con los servicios que ofrecen los gimnasios que existen en el
sector, en algunos su atencion es de mala calidad, no cuenta con

maquinarias a las expectativas de cliente, otros por su precio elevado.

El objetivo de realizar un estudio de mercado es identificar la demanda

existente para la apertura de un gimnasio en el Guasmo Central.
Disefio de la investigacion

Se elabord una investigacion exploratoria y descriptiva. Para evaluar el
problema, verificar el objetivo de la variable y con los resultados podemos

resolver el problema.

El método utilizado es el cuantitativo, para obtener datos y describir el

comportamiento de las personas.

La técnica que se utilizara es la observacion participativa, donde se aplicara
una ficha de observacion para recolectar informacién de cémo es la
infraestructura de los gimnasios del sector, los servicio que ofrece, la fluidez

de persona y precios de la competencia.

También se elabora el tipo de encuesta personal, la misma que esta dirigida
a las personas del sector, para conocer la demanda existente y ver el grado

de probabilidad de aceptacién de un nuevo gimnasio en el sector.
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Obtencion y analisis de la informacidn

El presente estudio de mercado se aplic6 una encuesta y una ficha de

observacién a los moradores del sector.

A continuacion, se observara los resultados obtenidos de la encuesta y el

analisis de cada resultado.

La encuesta fue aplicada en el Guasmo Central de la ciudad de Guayaquil
con un total 377 personas dicha cantidad es obtenida de la muestra para

aplicarla.

Cuadro 21: Tipo de género

Género Personas Porcentaje
Muijer 185 49,07%

Hombre 192 50,93%
Total 377 100,00%

Elaborado por: Autora

Género

u Mujer
® Hombre

Figura 4: Género

Elaborado por: Autora

En base al resultado obtenido de la muestra, la presente encuesta fue
aplicada a 377 personas del Guasmo Central, donde el 49% son mujeres y

el 51% son hombres, a los que se les aplico la encuesta.
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Edades

Para nuestro estudio de mercado se encuestaron a personas por el rango
de edades, se escogié las edades porque son personas que usan el

servicio que se ofrecera.

Cuadro 22: Porcentaje por edades

Edades Personas Porcentaje

15 a 27 afios 190 50,39%
28 a 37 afos 110 29,18%
38 a 49 afos 52 13,79%
50 a 64 afos 25 6,64%

Total 377 100,00%

Elaborado por: Autora
Edades

B 15 a 27 aios
M 28 a 37 aios
38 a 49 afios

50 a 64 afios

Figura 5: Edades

Elaborado por: Autora

La figura esta distribuida por edades donde nuestro rango alto de
encuestado es de 15 a 27 afos con el 50%, seguido por los de 28 a 37
afos con el 29%, entre los 38 y 49 afios con un 14%, y nuestro rango bajo
es de la edad de 50 a 65 afios con el 7%, en el sector. Eso quiere decir que
existe una mayor demanda del servicio por parte de las personas que se

encuentran entre los 15y 27 afios.
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Resultado de la encuesta

1. ¢Asiste al gimnasio?

Cuadro 23: Asistencia en ir al gimnasio

Respuesta Persona Porcentaje
No 62 16,45%
Si 315 83,55%
Total 377 100,00%

Elaborado por: Autora

éAsiste al gimnasio?

B No

M Si

Figura 6: Concurrencia de ir al gimnasio
Elaborado por: Autora

El resultado obtenido de la pregunta aplicada, en donde asisten o no al
gimnasio, tenemos un mayor porcentaje del 84% donde las personas
asisten al gimnasio, y el 16% que no asisten. Dénde demuestra un alto

porcentaje de las personas que realizan actividades fisicas.
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2. ¢Si la respuesta de la pregunta 1 es negativa, indique los

principales motivos por los cuales no asiste al gimnasio?

Cuadro 24: Motivos por no asistir al gimnasio

Respuesta Personas Porcentaje
Falta de tiempo 15 24,19%
Problemas econdémicos 17 27,42%
No le gusta hacer actividades fisicas 25 40,32%
Total 62 100,00%

Elaborado por: Autora

¢éSi la respuesta de la pregunta 1 es negativa, indique los
principales motivos por los cuales no asiste al gimnasio?

M Falta de tiempo

M Problemas econémicos

® No le gusta hacer actividades
fisicas

Figura 7: Causa por no asistir al gimnasio

Elaborado por: Autora

En el resultado obtenido por las personas que no asisten al gimnasio, se
obtuvo un porcentaje alto donde las personas no le gustan hacer
actividades fisicas, donde el 30% es por problemas econdmicos que
atraviesa cada persona, y el porcentaje bajo es que las personas por falta
de tiempo no pueden acudir al gimnasio debido a sus labores. Esto quiere
decir que del grupo de personas que no asiste al gimnasio, hay 32 personas
que probablemente puedan hacerlo en el futuro, ya que depende de la
posibilidad econdmica y del tiempo, lo cual es beneficioso, porque si se

cuenta con horarios flexibles, al menos habra 15 personas que si asistirian.
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3. ¢Silarespuesta de la pregunta 1 es positiva, indique cuantas

veces ala semana usted asiste al gimnasio?

Cuadro 25: Cuanto va al gimnasio

Respuesta Personas | Porcentaje
1 vez a la semana 40 12,70%
2 veces a la semana 65 20,63%
3 veces a la semana 74 23,49%
Fines de semana 56 17,78%
Todos los dias exceptuando los fines
de semana 50 2>40%
Total 315 100,00%

Elaborado por: Autora

¢, Si larespuesta de la pregunta 1 es positiva, indique
cuantas veces ala semana usted asiste al gimnasio?

B 1vezalasemana
M 2 veces a la semana
3 veces a la semana

Fines de semana

B Todos los dias exceptuando los
fines de semana

Figura 8: Frecuencia de secuencia al gimnasio

Elaborado por: Autora

Considerando los resultados obtenidos de las personas que asisten al
gimnasio, es una buena opcion la apertura un gimnasio en el sector ya
gue hay un porcentaje alto de personas que frecuentan diariamente,
donde un porcentaje medio solo van los fines semana, y muy pocas
personas solo van una vez a la semana. Que quiere decir, el gimnasio

tendra mayor constancia de personas todos los dias.
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4. ¢Quétipo de actividad prefieres realizar en el gimnasio?

Cuadro 26: Tipos de actividades fisica en el gimnasio

Respuesta Personas Porcentaje
Fitness 63 20,00%
Maquinas de cardio 84 26,67%
Alzar pesas 70 22,22%
Bailoterapia 98 31,11%
Total 315 100,00%

Elaborado por: Autora

¢,Qué tipo de actividad prefieres

realizar en el gimnasio?

Figura 9: Actividades fisica en el gimnasio

Elaborado por: Autora

® Maquinas de cardio

Alzar pesas

Bailoterapia

Existen diferentes tipos de actividades que las personas realizan en el

gimnasio, lo que mas les gusta a las personas es el bailoterapia, es uno

de los servicios principales que debo tener por su alto consumo, en donde

también un 27% les gustan utilizar maquinas de cardio, a pesar de que en

algunos les gusta tonificar sus musculo alzando pesas y a pocas personas

les gusta hacer fitness. Esto quiere decir, la mas alta actividad que

realizan las personas sera mi principal servicio que es el bailoterapia y a

su vez la utilizacion de maquinas de cardio, son los que me daran mas

ingresos, en donde poca fluencia en alzar pesas y fithess, donde también

serd incluido.
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5. ¢Sefiale con una X la respuesta, que mas considerarias al

momento de elegir un gimnasio?

Cuadro 27: Lo que deciden al elegir

Respuesta Persona Porcentaje
Maquina 101 32,06%
Atencion al cliente 97 30,79%
Flexible horario 19 6,03%
Precios accesibles 98 31,11%
Total 315 100,00%

Elaborado por: Autora

cSeflale con una X la respuesta, que mas
considerarias al momento de elegir un gimnasio?

m Maquina
m Atencion al cliente
Flexible horario

Precios accesibles

Figura 10: Preferencia al asistir

Elaborado por: Autora

El resultado obtenido, lo que mas consideran las personas a elegir un
gimnasio, demuestra un alto porcentaje en maquinas, tenemos un
porcentaje igualitario en atencion al cliente y precios accesibles, la
flexibilidad de horario es bajo. Que quiero decir, las maqguinas deben estar
operativas con su respectivo mantenimiento, para brindar un excelente
servicio, Contar con personal altamente capacitado sera una de nuestra
ventaja, no tener precios elevado, es lo que mas atraen a las personas y
en pocos en horario flexible, en las que laboran y no pueden acudir a
diario.
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¢Estad satisfecho con el servicio que brinda el gimnasio

ubicado del sector del Guasmo Central?

Cuadro 28: Satisfaccion de la competencia el sector

Respuesta Poblacién Porcentaje
Si 125 39,68%
No 190 60,31%
Total 315 100,00%

Elaborado por: Autora

¢ Esta satisfecho con el servicio que brinda
el gimnasio ubicado del sector del Guasmo
Central?

Wsi

H No

Figura 11: Satisfaccion de la competencia.
Elaborado por: Autora

El resultado obtenido, si esta o no satisfecho con el servicio que brinda el
gimnasio ubicado del sector del Guasmo Central, demostré que si hay un
60% que no estd satisfecho y un 40% que esta satisfecho. Esto quiere
decir que existe una demanda de insatisfechas de parte de los
consumidores, es la ventaja para atraer a los consumidores, brindando un
excelente servicio, también buscar la forma de atraer al que esta

satisfecho.
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7. ¢Sefialacon unaXlarazén de su insatisfaccion con el servicio
del gimnasio del sector?

Cuadro 29: Determine cual es el motivo

Respuesta Poblacién Porcentaje
No cuenta con suficientes
.. 170 89,47%
maquinas
Su precio es elevado 8 4,21%
No cuenta con personal idoneo 12 6,32%
Total 190 100,00%

Elaborado por: Autora

;Sefale con una X la razon de su insatisfaccion
con el servicio del gimnasio ubicado del sector
Guasmo Central?

® No cuenta con
suficientes maquinas

B Su precio es elevado

No cuenta con personal
idoneo

Figura 12: Insatisfaccion del servicio de la competencia.

Elaborado por: Autora

Mediante el resultado obtenido, donde la razén de su insatisfaccion con el
servicio, el 90% que no cuente con maquinaria suficiente, también un 6%
no tengan personal idéneo y un porcentaje bajo de 4% personas piensa
gue sus precios son elevados, quiero decir para brindar un excelente
servicio es importante calidad en maquinas, obtener personal idoneo en
cada area y la realizacidon de precios bajos en el sector, donde atraeremos

al consumidor, para el aumento de las ventas.
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8. ¢En el gimnasio que usted asiste, le provee promociones?

Cuadro 30: Promociones

Respuesta Persona Pregunta
Si 280 88,89%
No 35 11,11%
Total 315 100,00%

Elaborado por: Autora

¢En el gimnasio que usted asiste, le
provee promociones?

uSj
mNo

Figura 13: Existencia de promociones en el gimnasio

Elaborado por: Autora

En el resultado que obtuvimos de las personas que, si asisten, demuestra
gue algunos gimnasios obtienen promociones, y un 11% no les ofrece
promociones. Significa que debido al alto porcentaje demostrado se debe

contar promociones donde el consumidor es atraido.
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9. ¢En caso de que la pregunta 7 sea positiva indique, que tipo

de promociones lanza el gimnasio al que asiste?

Cuadro 31: Modelo de Promociones

Respuesta Personas Porcentaje
Membresia al mes 180 64,29%
Membresia anual 56 20,00%

Promocién para estudiantes o
i . 44 15,71%
universitario
Total 280 100,00%

Elaborado por: Autora

¢En caso de que la pregunta 7 sea positiva,
indiqgue que tipo de promociones lanza el
gimnasio al que asiste?

® Membresia al mes

B Membresia anual

= Promocion para
estudiantes o
universitario

Figura 14: Tipos de promociones del GYM
Elaborado por: Autora

En el resultado obtenido de los tipos de promociones que obtiene los
gimnasios donde las personas asisten, la mayoria ofrece membresia al
mes, en alguna membresia anual, donde un bajo porcentaje tiene
promocion para estudiante. Quiero decir que para la apertura del gimnasio
se realizara con estos tipos de promociones, es una de las opciones para

ayudar econdmicamente al consumidor.
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10.¢Seiale con una X la respuesta, el gimnasio donde usted

asiste estad ubicado en el mismo sector?

Cuadro 32: Asistencia del sector

Respuesta Poblacién Porcentaje
Si 140 44,44%
No 175 55,55%
Total 315 100,00%

Elaborado por: Autora

¢Sefale con una X la respuesta, el gimnasio
donde usted asiste estd ubicado en el mismo

sector?

Figura 15: Asistencia de GYM del sector

Elaborado por: Autora

uSj

mNo

En el analisis de nuestra encuesta observamos un alto porcentaje del 56%

gue opta por ir al gimnasio de otros sectores y un 44% si asiste a gimnasio

del mismo sector. Quiero decir que la mayoria de las personas van a otro

sectores debido a que no estan conforme con los gimnasio del mismo

sector, a través de este analisis el propdsito es atraer a los consumidores

gue van a otros sectores, porque la mayoria de las personas optan por ir

a otros gimnasios que no estan ubicado en el sector, debido que buscan

lo que no tienen en el sector y vemos la fluencia de los que si asisten a

los gimnasio del mismo sector, captar su atraccion para convertirlo en

nuestro cliente.
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11.¢Si yo dijera que se va apertura un gimnasio en el sector

donde brindara un excelente servicio, horarios flexibles y con

promociones a modico precio, asistiria?

Cuadro 33: Aceptacion de apertura

Respuesta Poblacién Porcentaje
Si 352 93,37%
No 25 6,63%
Total 377 100,00

Elaborado por: Autora

¢Si yo dijera que se va apertura un gimnasio
en el sector donde brindara un excelente
servicio, horario flexibles y con promociones
a modico precio, asistiria?

Figura 16: Asistencia a un servicio nuevo

Elaborado por: Autora

mSj
mNo

Hemos obtenido una mayor aceptacién de asistencia del 93% para la

apertura de un gimnasio en el sector, esto quiere decir que tenemos una

aprobacion alta de asistencia de parte de las personas del sector, con este

porcentaje abriremos el negocio del gimnasio en el Guasmo Central.
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Técnica de observacion participativa.

Se aplicé las fichas de observacion a las dos competencias que existen
en el sector del Guasmo Central, donde buscamos informacién de la
infraestructura, servicios que ofrecen, precios. A continuacion, fichas de

observacion aplicada a las competencias:

FICHA mvu:#g ==k =
7““.: uﬂmmJo_ﬂ_% T'j ml_lg/fu_"
éw [ Maquina do cardio
RS O Filness @ Maquinas para formacidn musoular
0 Entrenamiento Sauna
- m D whm i
Detalle  [Si[No|  Detaie 9 [w
B Caminadorn ¥_| Pransa para plemas | 2
= Biciclota ‘ Pole alta Vi
1 ‘Mancuerda v Pole yr4
= Fosas i Bancos abdominales el
Barra olimpica v | | Triceps -
___| Ab Coaster /| Biceps <t EE
i de e g Baldosa do caucho gw
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Figura 17: Ficha de observacion competencia 1

Elaborado por: Autora
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Figura 18: Ficha de observacion competencia 2

Elaborado por: Autora
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Interpretacidn, preparacion y representacion del informe final

Interpretacion del resultado de la encuesta: Mediante la informacion
obtenida de las personas, como a hombre y mujeres, segun el rango de
edad de los 15 a los 64 afos, fue aplicada en las encuestas
personalmente a los moradores del sector Guasmo Central ubicado en el

cantén Guayaquil se obtuvieron las conclusiones:

La mayor cantidad de persona si asiste a un gimnasio, un porcentaje
menos no asiste porque no hacen actividades fisicas, la presencia del
consumidor es todos los dias en el gimnasio. Se extrajo la informacion
gue la mayoria de persona no asisten al gimnasio del sector, donde

algunos no cuentan con maquinaria necesaria o brindan un mal servicio.

Y se obtuvo una mayor aceptacion con un 93% en la encuesta donde las
personas asistiran a un nuevo gimnasio ubicado en el sector, donde
cuente con maquinaria, horarios flexibles, promociones y una excelente

atencion.

Interpretacion del resultado de la observacion: Se ha comprobado
mediante las dos fichas de observacion realizada a la competencia para
saber cOmo estan estructurado los gimnasios del sector, y a través de la

informacion se conoce como crear y disefiar el nuevo gimnasio.

En el estudio de mercado aplicado en el sector del Guasmo Central, a
través de nuestras técnicas, se extrajeron los resultados donde el
gimnasio Joshua no consta con caminadora, sus maquinas no son

modernas, cuenta con promociones.

En el gimnasio de mujeres no cuenta con promociones, ni maquinas,
donde obtenemos una mayor ventaja y donde si es necesario la creacion

de un nuevo gimnasio en el sector.
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Preparacién

Para la realizacion de la preparacion se recolecto toda la informacion del
estudio de mercado realizado mediante la encuesta y ficha de

observacion.
Informe final

Mediante el analisis del resultado obtenido de la investigacion realizada

utilizando las técnicas de la investigacion.

El estudio de mercado fue aplicado mediante sus fases, donde se aplicé
el método cuantitativo, a través de la ficha de observacion y encuesta
personal, como un material fundamentalmente necesario para conocer la

demanda y la competencia del sector.

El actual estudio de mercado se observé que, si existe un porcentaje alto
de personas que acuden a un gimnasio, hay insatisfaccion en las
personas que han acudido al gimnasio del sector y un 93% de gran
participacion que estarian dispuestos asistir al nuevo gimnasio. Las
actividades que mas realizan, es el de bailoterapia y maquinas de cardio,
porque actualmente a las personas les da miedo salir a correr debido a

la delincuencia que existe en el pais.

A base del resultado obtenido se concluye que, el presente estudio de
mercado si incide en la decision de la apertura del gimnasio,
considerando la alta disposicion de asistencia que tendria una vez
ejecutado el proyecto. De la misma forma en base al resultado obtenido
también se puede concluir que, si existe la demanda para un nuevo
gimnasio en el sector del Guasmo, tal es asi que a continuacion se detalla

el plan de negocio propuesto.
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Plan de negocio
Resumen ejecutivo

GYM WILLPOWER, es un gimnasio que nace de una idea de negocio,
donde se observa la demanda de los moradores del sector del Guasmo

Central.

El enfoque es que las personas logren sus objetivos de bajar peso, tonificar
su cuerpo y obtener masa muscular, siempre que las personas tengan

fuerza de voluntad.

Mediante el estudio de mercado realizado se identificé algunas ventajas

competitivas que son:

«» Excelente Instalaciones
% Maquinas modernas

+«+ Atencion especializada

Tiene proyectado ser constituida legalmente el 15 de octubre del 2020.
Unos de sus principales objetivos es alcanzar el porcentaje de aceptacion

en el sector, donde la demanda es alta, y observamos que tiene acogida.
Planeamiento estratégico
Andlisis de FODA

El analisis de FODA es muy necesario donde permite diagnosticar o

analizar la toma de decisiones orientadas a nuestro objetivo.

Cuadro 34: Analisis de FODA

FODA Fortalezas Debilidades

e Infraestructura Moderna. | e Inversidon propia limitada.
e Ubicacion estratégica del | ¢ No contar con parqueo

Analisis . )
negocio. propio.
Interno . g . .
e Oferta en nuestro distinto | ¢ Poca experiencia en el
servicio. mercado.
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Oportunidades Amenazas

e Ingreso de nuevos
competidores.

e Innovacion de la
competencia, ya
conocidas.

e Problema en una mala
administracion.

e Crecimiento en el
mercado.

e Cliente insatisfecho por la
competencia.

e Acceso a financiamiento.

Analisis
Externo

Elaborado por: Autora
Mision
Brindar un excelente ambiente y atencion al cliente, ayudando a nuestros

clientes, mediante recomendaciones de como alcanzar su objetivo de

mejorar su estado fisico, mental y alimenticio.

Visién

Ser el mejor gimnasio, en el sector del Guasmo y liderando la ciudad de
Guayaquil, expandirnos a nivel nacional.

Objetivo

Brindar un excelente servicio de calidad, donde contaremos con personal
capacitado, para cumplir la meta de tonificar su cuerpo, proporcionando su

fuerza de voluntad.
Demanda

En este punto se analiza si existe 0 no una demanda en el sector para
calcular se escogio los resultados de las dos preguntas de las encuestas
del estudio de mercado, En la tercera pregunta observamos la frecuencia o
fluidez de las personas que utilizan el servicio y Ultima pregunta es si estaria

a un nuevo gimnasio en el sector.

A continuacion, se va a aplicar una formula para determinar la probabilidad
de la demanda de un gimnasio en el sector y cuanto porcentaje de fracaso:
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Descripcion:
PED= Probabilidad de éxito de la demanda

QDF= Probabilidad de fracaso de la demanda

Cuadro 35: Demanda

Pregunta Variables
3 Frecuencia 85%
6 Asistencia 93%

Elaborado por: Autora

Cuadro 36: Céalculo de la demanda

PED= %Frecuencia * %Asistencia
PED= 85% * 93% = 79.00%
QDF=100.00% - PED

QDF=100.00% - 79.00% =21.00%

Elaborado por: Autora

A través del célculo realizado se comprobd que hay una demanda con el
79% de éxito en nuestro servicio. En la cifra baja del 21% es si hay un

fracaso, para la creacién del negocio.
Ventaja de la competencia

Basada en la ficha de observacion, contamos con dos competencias en el

sector, que llevan afios brindando sus servicios.
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Gimnasio de mujeres, su aceptacion es poca, como su nombre establecido
esta solo mujeres ese es su tipo de cliente. La razon de porque elijen

porque no hay acceso a hombres. El gimnasio no cuenta con maquinas.

Gimnasio Joshua, tiene una aceptacion regular, los clientes lo eligen por la
popularidad del duefio, porque trabajo en el BLN. Su fuerte es el servicio
de bailoterapia y su debilidad que no cuenta con ciertas maquinas y algunas

no esta actualizadas.
Estrategia del marketing
Anélisis del entorno

Los gimnasios tienen mayor aceptacion en grandes ciudades, debido al
estilo de vida de las personas y no tener una alimentacion adecuada,

buscan lugar donde solucione su problema fisico.

La ciudad de Guayaquil esta dividida por sectores. El sector donde se
realizo el estudio de mercado en el Guasmo Central con una poblacion de
18602, en el rango de edad de los 15 a 64 afios, son hombres y mujeres a

quienes ofreceremos nuestro servicio
Estrategia del servicio

La principal estrategia del negocio a favor de nuestro servicio es que se
contard con un servicio diversificado, el mismo que se detalla a

continuacion:

» Magquinas profesionales
» Precios accesibles
» Asesoria nutricional

» Entrenadores altamente capacitados

El local, donde nuestras instalaciones estardn separada por cada actividad
la cuales contara con espacio amplio para la realizacion de sus actividades

fisicas. El lugar esta dividido por dos plantas:
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Planta baja: es conformado por diversas &reas, para que las personas

tengan opciones al momento de elegir las cuales son:

» Recepcion

Area de alzar pesas

>
» Maquinas para fortalecer musculo
» Maquinas para cardio

>

Bafio y vestidor
Planta baja:

es un lugar amplio y separado por cada servicio, para los consumidores

esta distribuida por:

> Area de clases
> Sauna

> Banos

Estrategias de los precios

Para determinar y evaluar los precios se realiz6 un andlisis por cada
servicio que brindaremos y comparado con los precios de la competencia.

A continuacién, nuestro cuadro especificando el servicio y precio:

Cuadro 37: Servicios del GYM

GYM WILLPOWER
Servicio Precio
Bailoterapia $1.50
Fitness $1.50
Solo maquinas $1.50

Elaborado por: autora

El GYM WILLPOWER contara con el servicio detallado en el cuadro donde

bailoterapia y fithess son clases cuya duracién es de 1 hora por cada clase
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donde también tendran acceso a la sauna, para el valor diario no contara

con asesoria nutricional.

Cuadro 38: Atencion del local

Horario de atencion

Lunes a sabado 07:00 a 22:00

Horario de las clases de bailoterapia

Lunes a sabado 8:00 a 9:000 y 20:00 a 21:00

Horario de las clases de fithess

Lunes a sdbado 9:30 a 10:30 y 19:00 a 20:00

Elaborado por: Autora
Estrategia de la promocion

Las promociones son precios bajos que sirve para atraer a consumidores,
y fue elaborado pensando econdémicamente en beneficio a personas de

bajo recursos. A continuacion, el detalle de cada membresia con su valor:

Cuadro 39: Promocioén

GYM WILLPOWER
Precio al _
Detalle Precio por un afno
mes

Membresia $34.00 $ 230,00
Membresia para
_ _ o $ 30.00 $ 200,00

(colegiales o universitarios)

Elaborado por: Autora

Membresia: es un beneficio para las personas de cualquier edad, donde

su valor es mensualmente refleja un valor que tiene descuento.

Membresia para estudiantes de colegios o universitarios: Debido a que
algunos no cuentan con un empleo y buscan la manera de ir asistir, se les

ofrece un descuento por su pago al mes.

79



Todas las membresias incluyen acceso a todos los servicios que ofrece el
gimnasio, sauna y asesoria nutricional, a cada una de la membresia

detallada con su valor.

Plan del personal

» Gerente General: Encargado de la contabilidad del negocio, estar
atento a cualquiera anomalia pase en el local.

» Recepcionistay venta: es una sola persona que se encarga de las
dos funciones del negocio, donde sera una ayuda para el gerente.

» Instructor de fisico y maquinas: seran los ambos de medio tiempo
compartido, uno realizara el servicio de bailoterapia y el otro en
fitness.

» Mantenimiento y limpieza: es el encargado de cuidar que el local
este limpio, y observar que las personas utilicen correctamente las
maquinas del local.

» Asesoria Nutricional: su funcion es aconsejar a las personas como
debe alimentarse. También llevara un control de evalta el estado

fisico del cliente en su proceso de tonificar o quemar calorias.

Organigrama de la empresa

Gerencia General

Recepcionistay Venta

Instructor de Fisicoy Asesoria Medica Mantenimiento
Maquinaria (Nutricionista) y Limpieza

Presupuesta de lainversién

Para la creacion del negocio contard con un capital de $ 20.000,00 délares,
la inversion requeria a través del plan de inversion es de $ 49.360,00

dolares, debido a que mi inversion pasa a mi capital se obtendra un
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préstamo a la CFN de $30.000,00 délares. Se obtiene un edificio propio
para la implementacion del GYM WILLPOWER, es una ventaja a favor

porque no se pagara arriendo.

A continuacion, detalle de la inversion:

INVERSION

Rubros de Inversiones Monto Total

Inversién Tangible $  43.280,00
Equipamiento y Maquinaria $ 36.560,00
Equipos de Oficina $ 1.300,00
Muebles Y enseres $ 420,00
Infraestructura (construccion) $ 5.000,00
Bafio. ducha, sauna $ 2.000,00
Piso y espejo $ 3.000,00

Inversion Intangible $ 600,00
Gasto de constitucion $ 300,00

Capital de Trabajo $ 5.480,00
Pago de sueldos y salarios $ 4.500,00
Gastos de operacion $ 980,00

TOTAL, DE INVERSION $ 49.360,00
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Flujo de caja

FLUJO DE CAJA

Descripcion Ano O Aho 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Ventas S 49.800,00| S 50.796,00| S 51.811,92|S 52.848,16|S 53.905,12
Otros ingresos S 500,00 $ 500,00] $ 500,00| $ 500,00 S 500,00
TOTAL DE INGRESO $ 50.300,00|{$ 51.306,00|$ 52.332,12|$ 53.378,76| S 54.446,34
Gasto operacionales S 5.88000|S 5997,60]S 6.117,55]S 6.239,90| S 6.364,70
Sueldo y salario S 27.000,00]S 27.540,000S 28.090,80|S 28.652,62|S 29.225,67
Depreciacion S 2871,80|S 2.871,80|S 2.871,80]S 2.871,80| S 2.871,80
Interes S 3.900,00|S 3.298,17|$S 2.61811|S 1.849,64| S 981,26
Inversion de prestamo + capital S 50.000,00

TOTAL DE EGRESO $ 50.000,00| S 39.651,80| S 40.444,84|S 41.253,73|$ 42.078,81| $ 42.920,38
Flujo neto de caja S -50.000,00| S 10.648,20|S 10.861,16|S 11.078,39|S 11.299,96| S 11.525,95
FLUJO ACUMULADO PAYBACK $ -39.351,80| S -28.490,64|S -17.412,25|S -6.112,29| S 5.413,66

TIR

3%

RETORNO DE INVERSION PAYBACK

4,7

El negocio tiene una 3% de rentabilidad en donde para recuperar la inversion de es 4 afios con 7 meses. Mediante los analisis

y estudio realizado se creara el GYM WILLPOWER, en el Guasmo Central.
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Conclusiones

» Se fundamentaron los aspectos tedricos, donde se aplicé el estudio
de mercado para la realizacion del analisis en el sector del Guasmo
Central, si es necesario un nuevo gimnasio, para los moradores del

sector.

» Se aplico la metodologia descriptiva y observatoria, para el
desarrollo del problema y las variables. En la realizacion del estudio
de mercado se utilizaron las fases, técnica -cuantitativa, la

observacion y encuesta.

» Se aplico un estudio de mercado para la definicion de la demanda
del gimnasio WILLPOWER. De la misma manera que se propone un

plan de negocios para la ejecucion.
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Recomendaciones

El resultado del estudio de mercado realizado en el sector del Guasmo
Central, GYM WILLPOWER, tiene la oportunidad de ser un negocio exitoso.
A continuacion, se daran algunas recomendaciones para ser aplicada en el

futuro:

» Se recomienda que el presente estudio de mercado sea
considerado, al momento de la realizacion del proyecto para la
creacion del GYM WILLPOWER.

» Se recomienda que, se elabore un plan de marketing, para el nuevo

gimnasio y que se evaluado cada trimestre.

» Se recomienda que se realice un proceso de contratacion adecuada
donde se pueda contar con el personal altamente capacitado, en

todas las areas necesarias, para brindar un excelente servicio.
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Formato de simulador del préstamo.



Foto: Gimnasio solo para mujeres.

Foto: Gimnasio Joshua Fit.



Foto: Ubicaciéon donde seria el nuevo Gimnasio WILLPOWER.

Foto: Edificio donde se creara el negocio el GYM WILLPOWER.



